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El talento femenino,
poco potenciado en
el sector
asegurador

Al coincidir el envio de la revis-
ta de marzo con el dia de la mujer
trabajadora hemos querido hacer un
homenaje a todo ese talento femeni-
No gque, POco a poco, se esta haciendo
un hueco en el sector. De aqui se
quiere abogar para que el papel de la
mujer gane visibilidad y que las co-
rredoras que ya estan activas se atre-
van a optar a puestos de direccion y
representacion sectorial, que sirvan
de ejemplo para generaciones futuras
(ver Punto de encuentro).

La mujer tiene una forma de ac-
tuar y de relacionarse con €l cliente
en la que prima la empatia. El hecho
de que las mujeres estén en deter-
minados puestos de decision esta
provocando un cambio en la oferta
de productos mas sostenibles, mas
vinculados a determinadas necesi-
dades del cliente, por su vocacion de
proteccion. La incorporacion de la
mujer en los altos cargos de las em-
presas fomenta la diversidad, pensa-
mientos y sensibilidades distintas y
€S0 enriquece.

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

Cuando se entra en el miedo y la mente, se pierde
la autenticidad y el verdadero valor para comunicarse,
que es fundamental en la comunicacién con €l cliente.
La conflanza te puede llevar al éxito o al fracaso. Por eso,
es fundamental ser una misma. Instaurar la comunica-
cién mas cercana y mas auténtica. Se genera mas con-
flanza al cliente cuando somos nosotras mismas, con
nuestros problemas personales incluidos. A mas
interactividad con el cliente, hay mas ventas. Por eso,
es importante estar en contacto con ellos, de la forma
que ellos quieran. Teniendo en cuenta que el futuro es
hibrido, es fundamental tener un equipo comercial que
pueda vender de forma hibrida (ver In situ).

Esa empatia con el cliente, lleva a los corredores a
buscar las mejores soluciones para los problemas de fal-
ta de cobertura para algunos sectores, como el del reci-
claje, papel y cartéon, algodoneras, etc. Eistas empresas
realizan una actividad social importante y la solucion
debe ser tratada globalmente (ver Vision de experto).

Por otro lado, el ramo de Multirriesgos se esta en-
frentando a un incremento de la siniestralidad. En parte,
por los danos ocasionados por los fendmenos meteoro-
l6gicos. Eso ha hecho que el sector haya comenzado a
dar mayor importancia es sus modelos de pricing a este
tipo de siniestros, dado que es evidente que no son co-
yunturales, sino consecuencia de un cambio climatico
que va a mas (ver Hablando claro).
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Hablando claro

Fidelidade Espana

@ IMPULSAMOS LA

e ® Multirriesgos mejorara su
' RENTABILIDAD este ano

En los ultimos anos, la siniestralidad de
Multirriesgos ha crecido, en parte, por los dafos
ocasionados por los fenomenos meteorologicos.

Eso ha hecho que el sector haya comenzado a
dar mayor importancia en sus modelos de
pricing a este tipo de siniestros, dado que es
evidente que no son coyunturales, sino
consecuencia de un cambio climatico que va a
mas. Precisamente, por el endurecimiento de las
condiciones de acceso al seguro, tanto en
términos de suscripcion como en terminos de
prima, Jorge Anton preve "“unresultado tecnico
aceptable en 2023". Ahlade que "‘gracias a
diferentes medidas conjuntas que estamos
adoptando en el sector, este afio veremos una
mejora en la rentabilidad del ramo”.

.....



¢Como harepercutido en Multirriesgos Pymelades-
aparicion de muchas empresas por la crisis econémica?

La situacion econdmica ha tenido impacto en el
numero de polizas en cartera del sector, aunque ha sido
menos acusado de lo que cabria pensar.

En la jornada de Perspectivas de Icea se dijo que el
ramo de Multirriesgos sigue siendo rentable, pero menos
que el afno pasado. ¢Esta en peligro su rentabilidad?

La rentabilidad del ramo Multirriesgos no esta en
peligro. El efecto de la inflacién ha tenido un impacto
significativo en el coste medio de los siniestros, que las
companias de seguros no hemos repercutido ni integra
ni inmediatamente en las tarifas. Y eso ha tenido un
impacto directo en la rentabilidad de los productos mul-
tirriesgos. Pero, gracias a las diferentes medidas con-
juntas que estamos adoptando en el sector, en 2023
veremos una mejora en la rentabilidad del ramo.

Alli también se adelanto que la siniestralidad iba
a crecer este ano...

Desde hace un par de anos las companias hemos
reforzado las condiciones de suscripcion y renovacion
de los seguros Multirriesgos, fundamentalmente en los
segmentos de pyme e industrial. Se analiza de forma
mas exhaustiva cada uno de los riesgos, con especial
atencion a los elementos constructivos y a las
actividades a asegurar, y con la colaboraciéon, -
de los mediadores se orienta a los clientes para y
que refuercen sus mecanismos de proteccion &
ante robo, incendios, etc. Han existido en los
ultimos anos algunos siniestros importantes y

Se analiza de
formamas
exhaustiva cada
uno delos
riesgos

Hablando claro

eso ha hecho que tanto el mercado reasegurador como
el asegurador endurezcan las condiciones para la trans-
ferencia de riesgos industriales, no solo mediante el in-
cremento de primas, sino también estableciendo limites
y elevando franquicias. En este contexto, esperamos que
la siniestralidad del ramo se mantenga en valores simi-
lares a los de 2022.

Los fenédmenos meteorologicos extraordinarios ya
no son tan extraordinarios, por su repeticiéon en el
tiempo, y estan impactando en el seguro de Multirries-
gos. ¢ Qué soluciones se plantean desde el sector?

Es evidente que en los ultimos anos hemos apren-
dido a convivir con fendmenos como las Danas que aho-
ra proliferan con mayor frecuencia y virulencia. En este
contexto, el sector ha comenzado a dar mayor impor-
tancia, en sus modelos de pricing, a este tipo de feno-
menos meteorologicos, consecuencia de un cambio
climatico que desgraciadamente va a mas.

:.Como cree que se comportara el seguro de Mul-
tirriesgos Pyme en 20237

Precisamente por el endurecimiento de las condi-
ciones de acceso al seguro, tanto en términos de sus-
cripcion como en términos de prima, yo preveo un
resultado técnico aceptable en 2023.

¢Como influye en el ramo que los 5 prime-

ros grupos capten mas de lamitad del negocio?
' Llevamos muchos anos viendo pro-
cesos de concentracion en el sector, por
lo que la concentraciéon de una impor-



Hablando claro

tante cuota de mercado entre los primeros del ranking
es un fendmeno que logicamente ira a mas. Las compa-
nias que tenemos un menor tamano tenemos que dife-
renciarnos de las top del ranking en aspectos que nos
hagan aportar un valor especifico dentro de la cadena.

¢Se han endurecido las renovaciones este ano en
el segmento de las pymes?

Logicamente. Venimos de unos anos donde el mer-
cado estaba a la baja, inmerso en una guerra de precios
porque los resultados eran buenos. Pero a un ciclo blando
siempre le sigue un ciclo duro, y es ahi donde nos
encontramos ahora. En este momento, sobre todo
en el sector de las pymes e industrial, prevalece pro-
teger la rentabilidad del ramo sobre el crecimiento.

¢El futuro pasa por los seguros modulares
y por la capacidad del cliente de decidir qué co-
berturas y servicios quieren en sus seguros?

Es cierto que existe un debate muy ex-
tendido acerca de la importancia que va co-
brando para los clientes poder contratar se-
guros ‘modulares’. Sin embargo, creo que (al
menos en el ambito de los riesgos empresa-
riales) es una tendencia que todavia no forma
parte del futuro cercano. Los tomadores son
conscientes de que no son expertos en segu-
I0S como para sentirse confortables en un
modelo modular. La mediacion seguira jugan-
do un papel fundamental en la evoluciéon de
los seguros industriales. De hecho, en este
momento, se apuesta mas por hacer una bue-

En este
momento, sobre
todo en el sector
de las pymes e
industrial,
prevalece
proteger la
rentabilidad del
ramo sobre el
crecimiento

na gerencia de riesgos, concienciando al cliente sobre
la necesidad de mejorar las medidas de protecciéon de
Su negocio y la calidad de los materiales constructivos
de sus instalaciones. Hay muchos mediadores que ha-
cen este trabajo muy bien, y 1os clientes ven en ellos un
valor aniadido.

¢Como se determina los precios en Multirriesgo
Pymes?

Las companias utilizamos desde hace muchos afios
modelos que miden la elasticidad del precio de renova-
cion en funcion de determinados factores. Incluso se de-
lega en el mediador la posibilidad de realizar descuentos
en funcién de su criterio. Pero no veo en el corto plazo
que las companias que trabajamos el ramo de Multirries-
gos para las pymes vayamos a avanzar en un modelo del
tipo bonus-malus o similar. En todo caso, veria mas sen-
tido que se tendiera hacia un modelo de gestion de la
rentabilidad basado en el conjunto de pdlizas que tenga
cada cliente, donde las decisiones de los precios de reno-
vacion se integran en un modelo global de rentabilidad
del cliente y de su grado de afeccion con la companiia.

Silas estructuras dereaseguro de un Multirriesgo
y una RC suelen ser diferente. ;Por qué se incluyelaRC
en el seguro de Multirriesgo Pyme?

Existen muchos tipos de RC. La RC asociada a un
Multirriesgo es una RC General con muy poca frecuencia.
Por eso, se puede incluir dentro de los tratados de rease-
guro de Multirriesgos. Desde el momento en que el to-
mador requiere de coberturas de RC minimamente am-
plias y especificas para su actividad, la practica habitual
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es asegurar dichas garantias en una pdliza
aparte. Hay que entender ademas que los si-
niestros de danos requieren de un periodo de
tramitacion relativamente bajo, y es habitual
poder identificar rapidamente el coste del
siniestro. Sin embargo, los siniestros de RC
son de cola larga, es decir, su periodo de tra-
mitacion es muy superior a los siniestros de
dafios materiales y ademas se judicializan en
un mayor porcentaje, 1o que obliga a una es-
tructura de reaseguro especifica para su cobertura.

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

Yo destacaria dos aspectos fundamentales: por un
lado, con la gerencia de riesgos. De este modo, al tener
mejor identificados los riesgos de cada negocio, las ga-
rantias del seguro a contratar se ajustan perfectamente
a las necesidades, en términos de riesgo, de cada clien-
te, evitando contratar garantias que realmente no se
necesitan y poniendo el foco en aquello que realmente
podria causar un problema econémico importante. Y, por
otro lado, destacaria la evoluciéon de las garantias de
pérdida de beneficios, donde hasta no hace mucho tiem-
PO se contrataban cantidades simbdlicas y ahora existe
una gran sensibilizacion por parte de los tomadores a
Su aseguramiento a valor real.

Desde hace anos hay problemas para encontrar
seguros para algunos sectores, como el sector del re-
ciclaje, papel y carton, algodoneras, etc. ;Se esta ha-
ciendo algo para resolverlo?

Las compaiias
que tenemos un
menor tamaiio
tenemos que
diferenciarnos
delas top del
ranking en
aspectos que
nos hagan
aportar un valor
especifico
dentrodela
cadena

Hablando claro

Realmente sorprende saber cuantas iniciativas exis-
ten en el sector para encontrar una solucion aseguradora
sostenible que dé respaldo a estas actividades tan com-
plicadas. Se trata de iniciativas abiertas a la participacion
de cada uno de los players que estamos implicados en
el proceso de transferencia de riesgos, a menudo impul-
sadas por brokers de seguros y de reaseguros, incluso
agencias de suscripcion, que construyen programas de
reparto del riesgo de manera que faciliten a estos sec-
tores acceder a polizas que les permitan desempenar su
actividad con un grado de respaldo suficiente. Son pro-
gramas complejos sobre los que las aseguradoras debe-
mos exigir que se cumplan condiciones mucho mas es-
trictas y estar abiertas a la colaboracion, en las que el
modelo de reaseguro constituye un factor fundamental.
Pero si, en el sector estamos intentando atender estas
situaciones que realmente son muy complejas.

A qué retos se enfrenta la modalidad de Multi-
rriesgos Pyme?

Son muchos los retos que hay por delante. Entre
ellos me gustaria destacar tres fundamentales y de los
que ya hemos hablado: por una parte, los efectos del
cambio climatico y el efecto devastador que tiene en los
Nnegocios que se ven expuestos a las variaciones meteo-
rolégicas; en segundo lugar, la crisis energética y, con
ella, el efecto de sobrecoste en los materiales construc-
tivos, que aumentan el coste medio de los siniestros; y
el tercero seria dar respuesta a los desarrollos estraté-
gicos de los tiempos que corren, fundamentalmente con
la proliferacion de la venta online y la exportacion de
bienes y servicios a otros paises.



Hablando claro

EL MEDIADOR, PIEZA FUNDAMENTAL EN LA CADENA DE VALOR

En funcion de sus
dimensiones y
necesidades, los
corredores que trabajan
con Fidelidade
“disponen tanto de
autonomia a la hora de
preparar pélizas mas
estandarizadas a traveés
de nuestro aplicativo en
Fidemed o bien acceso
a nuestro Centro de
Negocios de Empresa
que configura las
polizas ad hoc. En este
sentido, para Fidelidade
mantener y fomentar la

relacion directa con los
mediadores entendemos
que nos favorece a
ambos, pues nos
permite alinear los
criterios de suscripcion
y agilizar el proceso
progresivamente”,
explica su subdirector
general en Espaiia,
Jorge Anton.

A cambio, la
aseguradora pide
profesionalidad y rigor.
“El mediador constituye
una pieza fundamental
de la cadena de valor,

por lo que su
cualificacion y
experiencia en el ramo
de las pymes y de los
riesgos industriales
resultan cruciales para
el éxito de nuestro
modelo. La buena
noticia es que en
Espana disponemos de
una estructura de
mediacion muy
profesionalizada y que
cuenta ademas con una
nueva generacion de
mediadores que estan
haciendo auténticas

maravillas con la
versatilidad que
proporcionan las nuevas
tecnologias, y con los
que estamos muy
contentos de colaborar
también”.

En este momento, los
corredores aportan casi
el 70% del negocio de
la cartera de Fidelidade
en Mutirriesgos. Anton
senala que “el
crecimiento de
Fidelidade en danos
materiales,
fundamentalmente en

el ramo de industrial,
lleva creciendo a dos
digitos largos desde
hace tres anos. De
hecho, estamos ya muy
cerca de ingresar en el
Top Ten del ranking en
riesgos industriales,
gracias
fundamentalmente al
trato directo y
personalizado que tanto
nuestro equipo
comercial como nuestro
equipo de suscripcion
brindan a nuestros
corredores”.

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

Conseguir un seguro que se adapte a sus necesi-
dades reales, es decir, que su poliza le proporcione la
flexibilidad para parametrizar las condiciones y la situa-
cion concreta del cliente en términos de actividad, mo-
delo de producciodn, exposicion a la pérdida de benefi-
cios.... Y, por supuesto, tener garantia de que su podliza
va a poder responder cuando se produce un imprevisto,
para lo que la intervencion del mediador resulta crucial.

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

Centrandonos en los cambios mas recientes, yo
resumiria que las necesidades de las pymes versan fun-
damentalmente sobre los aspectos derivados de la pan-
demia, entre los que el comercio electronico y el servicio
a domicilio constituyen dos factores muy importantes;
por supuesto los derivados de los efectos de la crisis por
la guerra de Ucrania, es decir, el incremento del precio
de las materias primas, la crisis energética y el incre-
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mento de los costes logisticos y de produccion, pero
también los derivados de adaptar el negocio a la cre-
ciente preocupacion por la sostenibilidad, mediante la
implantacién de energias renovables o el control de la
huella de carbono, entre otros.

(En queé consiste el modelo de negocio de Fideli-
dade en la modalidad de Multirriesgos Pyme?

Nuestro modelo se basa en dos féormulas comple-
mentarias. Por una parte, una férmula destinada a dotar
de autonomia al mediador para que pueda disponer de
manera inmediata de una oferta para su cliente, algo que
hemos articulado a través de nuestro aplicativo de sus-
cripcién, que permite al propio mediador parametrizar
la pdliza que considera mas adecuada y avanzar con la
contratacioén sin que haga falta la intervencion de Fide-
lidade. En este modelo, ademas de los mediadores que
trabajan en las actividades que para Fidelidade son pre-
ferentes como fotovoltaicas, fabricas y almacenes, cen-
tros comerciales, hospitales y clinicas (por mencionar
algunas), hemos creado programas especificos que per-
miten a ciertos distribuidores configurar podlizas con
condiciones especiales para sus colectivos de empresas.
Esta formula persigue la eficiencia y la autonomia y tie-
ne éxito entre los mediadores mas especializados
en ciertas actividades, puesto que les permite tra-
bajar a su ritmo y recurrir a Fidelidade solo cuando
es imprescindible.

La otra férmula se dirige a aquellos mediadores que
trabajan con polizas mas complicadas, que precisan de
una suscripcién mano a mano con la aseguradora, a
veces incluso con la intervencion de nuestra estruc-

La existencia de
algunos
siniestros
importantes ha
hecho que se
endurezcan las
condiciones
parala
transferencia de
riesgos
industriales, no
solo mediante el
incremento de
primas, sino
tambiéen
estableciendo
limites y
elevando
franquicias

Hablando claro

tura de reaseguro. Eistos programas ad hocrequieren una
implicacion mayor por parte de los mediadores y la ex-
periencia nos ha demostrado que su interlocucion direc-
ta con nuestros suscriptores, acomparnados de nuestro
equipo de ejecutivos comerciales, funciona muy bien.

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

En Fidelidade estamos permanentemente revisan-
do nuestro catalogo de seguros, si bien la flexibilidad
gue nos aporta el conjunto de soluciones para danos y
responsabilidad civil que tenemos, por el momento, nos
permite responder comodamente a nuestro apetito de
riesgo. Ademas, siguiendo nuestro modelo de negocio,

en los ultimos anos, hemos puesto en marcha dife-
rentes programas especificos para sectores como
Administraciones Publicas, Acuicultura o Fotovol-
taicas, desarrollados en conjunto con mediado-
res y otros players muy especializados. En
términos de novedades, actualmente nues-
tro foco esta dirigido hacia la mejora de
la capacidad para dar respuesta a la cre-
ciente demanda de pdlizas a medida que
nos llega del mercado. Para ello, esta-
mos implementando un sistema para
automatizar muchos de los procesos
que conlleva la suscripcién de este
tipo de riesgos, con el objetivo de man-
tener la buena tasa de cotizaciones por
solicitud que hemos alcanzado.
CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA



Vision de experto

Jbéira Martinez, director técnico y administrador

solidario de

* reacfc")n de POOLS en
ultirriesgos pymes

n la actualidad, uno de los retos del seguro de Multirriesgos
esta en solu@ionar el problema de la falta de cobertura para
4 algun*ctores, como el del reciclaje, papel y carton,
sodoneras, e ike Ubeira explica que “es un gran problema
xcede al 0 asegurador. Estas empresas realizan una

activida al importante y la solucion debe ser tratada
balmente. Q s la creacion de pools, como en el pasado se

n ‘ ializado, podria acabar con este comflicto”.
v . La crisis econdmica ha provocado

la desaparicion de muchas empresas.
Algo que, segun Kike Ubeira, director
técnico y administrador solidario de
Tempu Correduria de Seguros, “ha
repercutido de forma considerable en
el sector de Multirriesgos”. El problema
es que “los gestores empresariales
estan considerando mas importante el
factor precio que la amplitud de cober-
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turas. Algunos empresarios (no todos)
ven el coste de los seguros como un
gasto, y en las renovaciones buscan una
reduccion de esos costes en detrimento
de las coberturas”.

Debido a la situacioén econémica,
“se ha endurecido el mercado, con pri-
mas al alza y sectores sin soluciones
completas. Nuestro papel es complejo,
pero debemos encontrar cada vez mas
soluciones con otros proveedores no
tan tradicionales y que emergen como
consecuencia de esas nuevas necesi-
dades empresariales”.

Aunque, evidentemente siempre
se acude a las grandes aseguradoras,
en la correduria “también recurrimos a
aseguradoras especializadas y agencias
de suscripciéon que, en muchos casos,
nos estan otorgando soluciones asegu-
radoras de vanguardia y acorde con las
exigencias empresariales, especial-
mente en determinados sectores”.

Tempu Correduria de Seguros
sabe mucho de este tipo de negocio
porque desde sus inicios, hace mas de
30 anos, comenzo comercializando pro-
ductos aseguradores para empresas.
Eso los ha llevado a conseguir una ele-
vada penetracion en determinados sec-
tores como pueden ser transportes,
talleres de automocion, educacion,

En el mundo cambiante en el

que estamos, las pymes
demandan especializaciéon y controlarla, Ubeira propone “el incremento de primas

adaptacién de las coberturas a por parte de las aseguradoras, la utilizacion prudente
sus necesidades y racional de las coberturas del contrato y una mayor

Vision de experto

construccion... Aunque tam-
bién estan trabajando en otros
departamentos especificos
partiendo siempre de la espe-
clalizacion que tienen o que les
pueden aportar nuevas incor-
poraciones en la empresa. En
la actualidad, intermedian
aproximadamente un millén
de euros en primas en la moda-
lidad de Multirriesgos Pymes.

El ramo se esta enfren-
tando a un aumento de la
siniestralidad. Para intentar

concienciacion sobre el riesgo, por parte de los empre-
sarios, que se traduce en una aplicacién mas estricta
de protocolos de prevencion y seguridad, tanto activa como pasiva”. Desde
el sector de la distribucion, se observa “una mayor profesionalizacion que
contribuirg, a corto y medio plazo, a una reduccion de los ratios”.

CRECIMIENTO A MEDIO PLAZO

Para 2023, “teniendo en cuenta que se ha producido una mayor con-
centracion de corredurias, asi como una reduccion de la oferta en determi-
nados sectores por parte de las aseguradoras, la prevision es que se esta-
bilice la cartera para acometer crecimientos en el medio plazo, una vez
consolidado el mercado y sus actores”, explica Kike Ubeira.

El futuro pasa por los seguros modulares y por la capacidad del cliente
de decidir qué coberturas y servicios quieren en sus seguros. “Desde el
punto de vista de la correduria, lo venimos practicando desde hace anos,
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con propuestas individualizadas y diseno de
coberturas a la carta”.

Sobre la inclusion de la cobertura de Res-
ponsabilidad Civil dentro del seguro de Mul-
tirriesgo, Kike Ubeira cree que “las podlizas
especificas de RC se adaptan mejor a las nece-
sidades del cliente en coberturas y sumas ase-
guradas. Asi lo estamos realizando en la mayo-
ria de los seguros desde Tempu”.

RETOS DEL RAMO

Uno de los retos del seguro de Multirries-
gos esta en solucionar el problema de la falta
de cobertura para algunos sectores, como €l
del reciclaje, papel y cartdon, algodoneras, etc.
Ubeira explica que “es un gran problema, que
excede al ambito asegurador. Estas empresas
realizan una actividad social importante y la
solucioén debe ser tratada globalmente. Quizas
la creacion de pools, como en el pasado se han
realizado, podria acabar con este conflicto”.

Debemos encontrar soluciones

asesoramiento, formacion y conoci-
miento de las necesidades del
cliente. Creemos que solamente se
puede conseguir a través de un con-
tacto directo y estrecho con ellos,
que hasta ahora las entidades de
crédito no pueden ofrecer, a pesar
de las muchas imposiciones a las
que intentan someter a los clien-
tes”. El corredor aporta “indepen-
dencia, asesoramiento imparcial,
adaptacion de los contratos a sus
necesidades... Ponemos a disposi-
cion del cliente nuestros recursos
de gerencia de riesgos, para com-
plementar los suyos”. En el mundo
cambiante en el que estamos, las
pymes demandan “especializacion
y adaptacion de las coberturas a sus
necesidades”.

Ubeira apunta que los corredo-

Ademas, es necesario, segun Kike Ubeira, que “la con otros proveedores que
modalidad se enfrente a una adaptacion a las necesidades emergen como consecuencia
del cliente en un entorno muy susceptible al cambio”. de esas nuevas necesidades

Lo que mas valora la pyme de este tipo de seguros empresariales
es “el factor subjetivo de saber que la continuidad de la
empresa esta garantizada frente a la mayoria de las inci-
dencias que le afecten. Por eso, es tan importante contar con un asesora-
miento profesional adecuado”. En la jornada de Perspectivas de Icea, se
dijo que, en la nueva produccion, los corredores siguen manteniendo su
negocio en Multirriesgos, mientras que las oficinas y los agentes 1o estan
perdiendo a favor de los bancos. La razdn, segun Kike Ubeira esta en “el

res que trabajan en el ramo de Mul-
tirriesgos Pymes se tienen que
enfrentar a “la reduccion del negocio
asegurador, a la adaptacion de pri-
mas en un entorno de mercado ‘duro’
y a la especializacion. Los corredores
no especializados tendran que tra-
bajar con mas énfasis porque asi lo
esta requiriendo el propio mercado”.
CARMEN PENA

Foros:IrRENE MEDIA
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. En los ulti fos el sect dor,
Lamujer, ante elreto -l
poco potenciado hasta ahora, esta desarrollando

de ganar VISIBILIDAD iniciativas de igualdad, que en el caso dela

mediacion, cuenta con el handicap de estar muy

y repre S ent at iVidad masculinizado. De ahi que se abogue porque el

papel de la mujer gane visibilidad y que las propias
en el S e Ctor mediadoras que ya estan activas se atrevan a optar
a puestos de direccion y representacion sectorial,

que sirvan de ejemplo para generaciones futuras.

Aunque las profesionales del
sector aseguran que se ha avanzado
mucho en los ultimos anos, recono-
cen que “todavia nos queda mucho
recorrido”. Asi lo considera Eva To-

v ! mas, responsable legal de negocio de
AXA Espana y proxima directora de
Corredores y Brokers de la asegura-
dora, que resalta que en la actualidad
tan solo el 31% de las mujeres estan
en puestos de responsabilidad y, en
el caso de la distribucion, aprecia que
esta muy copada por hombres.

Para Ana Murnoz, socia de Pon-
ce y Mugar (correduria miembro de
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Cojebro), uno de los principales problemas es que en traba-
jos que requieren tanta dedicacion y jornadas muy largas “si
en casa no te apoyan, no puedes ser directora general fuera”.
Y coincide en que, en la mediacion, si bien hay muchas mu-
jeres que trabajan en corredurias, no hay tantas que sean co-
rredoras/empresarias.

Efectivamente, Sonia Calzada, directora de Negocio Seg-
mento Personas de Zurich Seguros, ratifica que en las corre-

durias hay muchas mujeres, pero muy pocas como directoras

de las mismas 0 en mesas de negocio, por 1o que no se estan visibilizando.
En este sentido, insta a las que ya estan a que sean lo mas visibles posible,
para que otras puedan fijarse en ellas. “Y es que si no hacemos que las mu-
jeres quieran ser mediadoras, que representen al sector, nos perderemos ta-
lento, referencias. ..y, por tanto, la continuidad en €l negocio”, comenta.

DISCRIMINACION POSITIVA

“Ha tenido que venir la discriminacion positiva para combatir situacio-
nes de desigualdad en el mundo laboral”, considera Ana Munoz, para quien
€s una herramienta que viene a igualar la disparidad. “Yo creo que la mujer
tiene que subir por si misma, pero nos beneficia, porque obliga a las empresas
a contar con mujeres y elegiran a las mas preparadas”, asegura.

“La discriminacion positiva me parece idonea cuando viene a aportar
una justicia o solventar una desigualdad, pero no como una imposiciéon”,
alega Ana Suescun, segunda generacion de la correduria Suescun de Esteban
y vicepresidenta de Anacose.

Para Sonia Calzada tiene que ver con un cambio cultural. Aunque per-
sonalmente no es partidaria de cuotas, si aboga por trabajar desde la base,
formacion, foros, publicaciones para que exista una mayor diversidad, “porque
ademas de que tiene que ver con un derecho fundamental y es de justicia,
todos queremos que las decisiones se debatan ampliamente y bajo una ma-
yor representacion de lo que es la sociedad”.

“Hasta ahora, en igualdad de condiciones, se colocaba el hombre y jya

nto de encuentro

esta bien! Vamos a crear habi-
to”, alega Munoz. La discrimi-
naciéon positiva nace para
conseguir la igualdad, lo
que significa que aun no la hay.
Efectivamente, Eva To-
mas cree que la discrimina-
cion positiva es una he-
Iramienta en un momento
dado para equiparar situaciones
con unas enormes diferencias, por-
que “hay mucho talento al que no se
le ha dado visibilidad y se trata de
hacerlo ahora. Muchas veces lo que
pasa es que tenemos meritos y no lo
mostramos”, confiesa.

RED DE APOYO

Ana Suescun reconoce que es
“una afortunada” porque en Anaco-
se la mitad de las corredurias estan
dirigidas por mujeres y en la Junta
de la asociacion, de b personas 3 son
mujeres: “Y eso que nosotras lo vivi-
mos como algo normal en Navarra,
cuando salimos no es asi”, asegura,
en parte porque “la sociedad ha lle-
vado a las empresarias a tener que
elegir en un momento dado entre
familia o trabajo”, arguye.

“También es importante saber
que se puede”, sostiene la socia de
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Ponce y Mugar. “Creo que es el mo-
mento de que la mujer en la media-
cion pegue ese espaldarazo. Las em-
presas requieren un modelo mixto,
Con criterios mas empaticos”, anade.

Calzada también cree que hay
que apoyarse mucho mas entre ase-
guradoras, entre mediadoras, entre
organismos..., ya que entendiendo
situaciones que pueden surgir y
compartiéndolas sera mas facil
avanzar. “Para mi, lo importante es
que las mujeres que quieran llegar a
puestos de representacion y direc-
cion puedan hacerlo”, zanja

“Efectivamente, tenemos que
conflar en nosotras mismas, porque
si se puede”, ratifica Tomas, quien
explica que, en ocasiones, queremos tenerlo todo muy controlado, el traba-
jovylacasa, y“eso supone una carga para nosotras mismas, 1o que en muchas
ocasiones es un limitante”, de modo que a veces se siente que no se es
suficientemente capaz. Para ello, aboga por fiarse mas del entorno laboral
y familiar, disponer de “un ecosistema que acomparne”.

“Y también debemos mentorizar a otras mujeres, hacerlas creer que se
puede”, propone la directora de Negocio Segmento Personas de Zurich, para
quien es un tema de responsabilidad con otras mujeres. “La experiencia de
companeras es una piedra fundamental, compartir inseguridades, ambicio-
nes, es muy enriquecedor...se crea una red de sonoridad”, concluye.

“Sino hacemos que las mujeres
quieran ser mediadoras, nos
perderemos talento,
referencias...y, por tanto, la
continuidad en el negocio”.
Sonia Calzada

ROMPER EL TECHO DE CRISTAL
Para conseguir que las mujeres puedan acceder a puestos directivos,
la responsable legal de negocio de AXA Espana reconoce que en su com-

“Es el momento de que la mujer
en la mediacion pegue ese
espaldarazo. Las empresas
requieren un modelo mixto, con
criterios mas empaticos”.

Ana Mufioz

pafnia cuentan con un plan de igual-
dad y programas especificos, que
van mas alla de la formacion, porque
tratan de dar visibilidad a las muje-
res y trabajar la confianza. Ademas,
en la parte de distribucion, que apre-
clan que esta mas masculinizado, se
ha creado un programa especifico
para la carrera comercial.

Para Sonia Calzada, en los Co-
mités si hay mas diversidad, pero
“queda el pico, que son los CEQO,
donde aun esta-
mos lejos”. “Hay
que desplegar
una auténtica
red de iniciati-
vas que formen
parte de la cul-
tura de la com-
pania, y que se
vean los resulta-
dos en el dia a
dia de las perso-
nas”, propone,
confiada de que
no queda mucho
tiempo para que
se empiecen a
Ver mas mujeres
CEO. Por el mo-
mento, la mayo-
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ria de asegura-
doras tienen
planes y progra-
mas formativos,
miden la diversi-
dad y han gana-
do en conciencia
de la necesidad
de lograr la ver-
dadera igualdad.
“No es im-
portante ser las
primeras, lo im-
portante es ser
buenas”, argu-
menta Ana Mu-
Nnoz, quien echa
en falta por parte de las asegurado-
ras que haya mas mujeres interlocu-
toras en el territorio, “tendrian las
puertas abiertas de la mediacion”.
“El tema de las direcciones te-
Iritoriales viene de carreras comer-
ciales; justamente ahi es donde hace
falta reforzar y dar esa seguridad, por-
que ser las primeras que desembar-
can en ciertas posiciones da un poco
de respeto”, advierte Eva Tomas.
Coincide Suescun en que, al fi-
nal, son muy pocas las corredoras vy,
a veces, por sus propios miedos: “Es-
tresa mucho que haya mujeres que

“Hay que fomentar la generosidad
y darnos cuenta de que lo que
suma es la diversidad, distintos
pensamientos, distintas
sensibilidades”. Eva Tomas

Punto de encuentro

quieran ponerse en primera linea”. Ademas, cree que esta percepcion de la
mujer es general en el tejido empresarial, pero que encima, en la mediacion,
ocurre que en ocasiones no se sabe vender la profesion. En cualquier caso,
aboga por ir venciendo los miedos particulares, ya que las mujeres que
estan en este sector estan muy preparadas.

“Nos pasamos la vida transformando la incertidumbre en seguridad,
fundamentamos nuestra vida en el servicio a los clientes y eso es un pilar
fundamental para la sociedad. Tenemos que pelear por dar visibilidad, no
solo a la mujer, sino también a nuestro sector”, corrobora la responsable de
suescun de Esteban.

CAMBIOS DE LIDERAZGO

“Creo que los liderazgos han cambiado, nos encontramos con una
gestion de personas mas empatica,
que utiliza las habilidades sociales
de la mujer, que piensa en que la
conciliaciéon es de todos, la empatia
como eje de la relacion entre los
equipos v flexibilidad”, afiade Sonia
Calzada sobre la aportacion femeni-
na a la industria aseguradora. “El
que las mujeres estemos en deter-
minados puestos nos hace que
ofrezcamos productos mas sosteni-
bles, mas vinculados a determinadas
necesidades del cliente”, considera.

En cualquier caso, Eva Tomas

“La discriminacion positiva me comenta que el papel de las asegu-
parece idonea cuando viene a radoras es “conseguir productos uni-
aportar una justicia o solventar versales” a la hora de disefiarlos y
una desigualdad, pero no como que, ajustandonos a la normativa,
unaimposicion”. Ana Suescun pongan a la mujer en valor, sin dis-
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criminar por razon de género. Para ello, recono-
ce que las companias cada vez establecen mas
palancas para medir las desigualdades y que
haya una mayor aportacion femenina. Un aspecto que el
sector se vuelva mucho mas atractivo, “entre otras cosas, por
nuestra vocacion de proteccion, que es un rasgo muy femenino”.

“Estamos super preparadas porque nos ha tocado redoblar es-
fuerzos para prepararnos mas”, corrobora Ana Munoz, para quien la
verdadera igualdad estara cuando una mujer esté en un puesto de
responsabilidad y no valga, al igual que ocurre con muchos hombres.
“Ellos deben darnos la capacidad para desarrollarnos y valorarnos”,
sostiene.

FEl problema que atisba Ana Suescun, segunda generacion de
Suescun de Esteban, es que muchos hombres en puestos relevantes
dentro de la mediacion no quieren dejar la silla: “Llevo 15 anos en mi corre-
duria y sigo viendo a la misma gente en los mismos puestos”, confirma.

EJEMPLARIDAD FEMENINA

Tomas cree que hay que seguir trabajando en esas palancas, esos
programas para fomentar el liderazgo femenino. “Hay que fomentar la ge-
nerosidad y darnos cuenta de que lo que suma es la diversidad, distintos
pensamientos, distintas sensibilidades”, afirma. Para ello, propone generar
ese contexto de corporacion que fomente que esos cambios se produzcan.
“Hay que ser muy conscientes de la seguridad y ejemplaridad que tenemos
que dar a otras dentro del sector”, sostiene.

Para Calzada es esencial “ser activistas y pasar a la accion ya”, cola-
borando entre todos para medir, poner objetivos y tomar las medidas que
hagan que fluya con naturalidad la existencia de mujeres en paneles. “He-
mos tomado conciencia y empezado a hacer cosas”, aprecia, aunque tam-
bién quiere resaltar otro asunto preocupante: la brecha salarial, donde, a su
entender, “hay bastante opacidad. No veo ningun foro donde este tema esté
encima de la mesa”, advierte.

“También ahi hemos avanzado,
lo que pasa es que el gap era tan
grande que llegar al punto de igual-
dad supone tener que dar un salto
de gigante”, matiza la responsable
legal de negocio de AXA Espana.

“Normalmente, se gana lo mis-
mo en el salario que esta en el con-
venio. Pero a nivel de puestos supe-
riores es donde salen las brechas,
porque son negociaciones indivi-
duales. Ahi es donde las mujeres te-
nemos que pelear nuestros salarios”,
propone la directora de Negocio
Segmento Personas de Zurich.

Munoz pide que €l sector ayude
a que las mujeres estén en puestos de
responsabilidad. “Es el momento de
que las mujeres estén donde se deci-
den las cosas, el presente y el futuro
del sector”, sentencia.

“Yo anadiria que a las compa-
neras que quisieran estar en un
puesto de decision y ser cabezas vi-
sibles, que se atrevan, que el tema
personal no les tire hacia atras, ni por
el qué diran ni por como esté visto”,
asevera Ana Suescun.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA
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El grado de satisfaccion de los
corredores respecto a la calidad del
servicio de las aseguradoras ha vuelto

a plasmar, por cuarto afno consecutivo,
una ligera diminucion. De modo que la
nota media asignada por los
profesionales a las compaifiias, se ha
situado en 6,68, catorce decimas
menos que hace un ano, segun la XVI
edicion del Barémetro

Al igual que el ano pasado, el evento de presentacion
del andlisis se celebrd de manera hibrida y conto, una
edicion mas, con la presentacion por parte de Martin Navaz,
presidente de la asociacion, quien se congratuld de “la
cantidad apabullante de respuestas”, con cifras muy desta-
cadas respecto a otras iniciativas, “por lo que este estudio
ya se ha convertido en un informe de referencia para el
sector asegurador”. En esta ocasion, la participacion ha sido
del 87,3% de los asociados de Adecose, porcentaje solo
superado en tres ocasiones anteriormente, gracias a las

XVIBarometro Adecose LOS COl’l’EdOl’ES, Cada veZz
MENOS SATISFECHOS con las aseguradoras

1.298 entrevistas realizadas a un total de 124 corredurias.
El grado de satisfaccion con la calidad del servicio que
ofrecen las aseguradoras ha mantenido su linea descendente,
de modo que solo el 59,9% de los corredores han manifestado
una opinion “total” o “bastante favorable”, por debajo del
62,9% expresado un ejercicio antes. Tanto las companias que
estan en régimen de establecimiento o libre prestacion de
servicio (LPS), como las que tienen sede social en Espana han
experimentado caidas en cuanto a la satisfaccion de los
profesionales, perdiendo un punto las primeras, hasta el

PymeSeguros



Mas a fondo
64,2%, siendo aun mas pronunciada la bajada entre las i i
segundas (57% frente al 61,1% de doce meses antes). A NIVEL GENERAL, ;CUAL ES SU GRADO DE SATISFACCION RESPECTO
A LA CALIDAD DEL SERVICIO PARA CADA UNO DE LOS SIGUIENTES RAMOS?
A'RE.AS DE MEJ ORA % = Sobresaliente (9-10) = Notable (7-8) Aprobado (5-6) Suspenso (0-4) Sé}ngs_%?é%E (escrg%ji&m
En esta edicién del Barometro Adecose, la asociacion aos £ 24 53 63 ;o
ha introducido algunas novedades en sus encuestas. Una Flotas (P 355 95 551 657
de ellas ha estado relacionada con la opiniéon de las corre- Dafios/Patrimoniales (parficuiares) ¢} 286 49 665 692
durias sobre las areas de mejora de las companias. En este e e 5 CElsiiafenress) s u e i
sentido, se ha reclamado: Transportes (3 5 2 e o7
= Mayor agilidad en los tiempos, en los procesos y en las Fesporsoiiios ol & 08 e S e
- D8O Gk 358 7 572 673
gestiones. Civerriesgo 352 e 55 659
= Mejorar la atencion a través de plataformas telefonicas Ramos técricos (consiruccion, maquinaria y monte) 38 = = ” o
con técnicos especializados. Defensa juridica “T 302 63 635 695
= Mejorar la capacidad/desarrollo en distintos ambitos: mas Asistencia en vicje () 06 45 7o A 72 P
cualificacion técnica y capacidad de negociacion de los Pérdidas pecurlorios == B 5 a2
interlocutores, asi como capacidad tecnoldgica (modernizar salud indicot f - = o o
. Salud colectivo [ 139 | 30 81 617 683
web, pIOCGSOS Ol'llll'l.e. ’ )/ o Accidentes individual & 230,7 39 653 698  4°
= Mejorar la comunicacion (como sustituir los buzones por accentes coktvo. 5B - o s o
una mayor atencion personalizada que atienda a los corre- Vida resgo Indvidual G2 275 56 PN v R
dores) y revisar los procesos de gestion, activar politicas Vida rlesgo colectivo 516 7 a A o7
mas flexibles en renovaciones, premiando la fidelidad, resul- Vida ahorro/Pensiones individuol <5 304 81 636 588
tados, predisposicién a mejoras en los riesgos, etc. Vido ahorro/pensiones colecivo. <% 328 7 i i
También se ha incluido, por primera vez, una pregun- e 3 6 555 564
. ~ P Seguro de crédito (I 303 28 669 A 7,08 20
ta para valorar la actuacion de las compariias en la politica Segro e rsgo pottco. B - o 5o .
de renovaciones. La mejor apreciacion se ha obtenido por Decesos i T Y S 502 7% 6 584
las condiciones técnicas ofrecidas (5,99), seguido de las Base: Total indviduos
condiciones economicas ofrecidas (5,64), el plazo de comu- X v v e oo et e
nicacion de la oferta (5,67) y la capacidad de negociacion
post oferta (5,64).
En todos los aspectos, las corredurias valoran por
debajo del 6 la actuacion de las aseguradoras respecto E159,9% de los corredores valoran positivamente la calidad del

a la politica de renovaciones de las aseguradoras, lo que servicio de las aseguradoras, por debajo del 62,9% de 2021
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VALORACION DE LAS ASEGURADORAS. EN ASPECTOS CONCRETOS DEL SERVICIO

W Sobveschnto (901 whotobh (T8}~ ADrobodo (58)  Suspenso (0-4) bl
527 o5 B4B
Gestidn Técnica 228 248 LY

Gestidn Comerdal

Administrative 32 o 582
Produccidn 33 BL 642
Sinbestros L33 37 S
Recursos 073 LT

para Navaz resulta “preocupante, pues no solo afecta a la
correduria sino también a algunos clientes que se estan
viendo claramente perjudicados”.

ASISTENCIA EN VIAJES, EL MEJOR VALORADO

Asistencia en Viajes, con una valoracion de 7,29, vuel-
Ve a Ser un ano mas el ramo con mejor apreciacion por parte
de los corredores, mejorando incluso su nota del gjercicio
anterior, cuando se situd en 7,15. Crédito desbanca a
Responsabilidad Civil del segundo puesto, subiendo nota-
blemente desde el 6,82 anterior. Autos se situa en tercera
posicion, con un 7 de puntuacion, seguido de Accidentes
Individual (6,98) y Vida Riesgo Individual (6,97).

Este ano la satisfaccion global con los ramos asegura-
dores vuelve a ser positiva, estando todos ellos por encima

s ek &7d

e &8 483

Y. A&76 450

Los corredores
reclaman que
las
aseguradoras
sean mas agiles
y mejoren enla
atencion y
comunicacion

del 6,5. En esta ocasion, D&O y Decesos son los dos ramos
donde se producen las mayores diferencias entre la asegu-
radora mejor valorada y la peor, con una diferencia de 2,37
puntos porcentuales en ambos casos, siendo el seguro de
Pérdidas Pecuniarias el ramo en el que se dan los valores
mas ajustados (entre un 6,4 y un 6,8).

Entre los aspectos concretos del servicio, Gestion
Técnica vuelve a obtener, por segundo ano consecutivo, la
mejor valoracion, con un 6,83 sobre 10, aunque por debajo
del 7,09 obtenido un afno antes. Les sigue Producto-Precio
y Produccion, ambos con un 6,82, y Gestion Comercial
(6,66). Siniestros (6,55), Gestion Administrativa (6,54) y
Recursos (6,5) vuelven a ser los aspectos peor considerados.

En Producto/Precio la claridad para entender los
contratos es lo mas apreciado, por encima de la oferta de

coberturas a un precio competitivo y la adaptacion de

la cartera de productos. En Gestion Técnica/Comer-

cial la capacidad técnica y conocimiento de suscripcion

sigue obteniendo buena valoracion, asi como el envio

puntual de documentos y sin errores en la Gestion Admi-

nistrativa, y la facilidad de contacto con personas con capa-

cidad de decision dentro de la compania en Recursos. En

Siniestros se valora mas la actitud en la resolucion de sinies-

tros y pago de las indemnizaciones que el acceso a la infor-
macion sobre el siniestro.

SURNE, ALA CABEZA

Respecto a la satisfaccion global con la calidad del
servicio de cada una de las aseguradoras con las que traba-
jan, los corredores han reconocido a diez companias con un
notable, tres menos que en 2021, encabezando la clasifica-
cion Surne, con una nota media de 7,69, que este ano ha

PymeSeguros



VALORACION DE LAS ASEGURADORAS EN ASPECTOS CONCRETOS DEL SERVICIO

Mas a fondo

En los aspectos concretos del servicio, Arag lidera el
ranking en Producto/Precio (seguida de Hiscox y Reale).
Hiscox es la mejor en Gestién Técnica y Produccién (con
Reale y Markel en los siguientes puestos en ambas catego-
rias); Siniestros (seguida de Reale y Catalana Occidente); y
Recursos (con Reale y Arag en segundo y tercer lugar). En
Gestion Administrativa y Gestion Comercial, Reale es la

RANKING DE ASEGURADORAS. SATISFACCION CON
LAS ASEGURADORAS SEGUN RAMOS DE TRABAJO

PlusUltra
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arrebatado el primer puesto a Reale, que con 7,46

empata en la segunda posicion con Hiscox. L.os acom-

pafian en el top 10 Arag (7,15), Iris Global (7,13), Asefa

(7,11), Exgo (7,09), Cigna (7,08), Catalana Occidente (7,07) y

Fiatc (7,03). La puntuacion media también se ha reducido,

pasando del 6,82 de 2021 al 6,68 de 2022. Cinco

Cinco aseguradoras han conseguido ser las mejores  aseguradoras

valoradas en varios ramos: surne, en Accidentes, Vida Ries-  han conseguido

go y Vida Ahorro, tanto individual como colectivo; Hiscox, ser las mejores

en Danos Patrimoniales (Particulares), Responsabilidad wvaloradas en

Civil, D&O y Ciberriesgo; Reale, en Autos y Danos Patrimo-  varios ramos

niales (Empresas); Plus Ultra, en Flotas y Transportes; y
Arag, en Defensa Juridica y Asistencia en Viaje. En el resto
de ramos las mas apreciadas son: Asefa, en Ramos Técni-
cos; DKV, en Salud Individual; Cigna, en Salud Colectivo;
Aserta, en Caucion; Ergo, en Pérdidas Pecuniarias; Fiatc,
en Decesos; AXA XL, en Riesgo Politico; y, Solunion, en
Crédito.
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Mas a fondo

mejor valorada, por delante de Hiscox y Liberty, en el primer
caso, y Asefa y Arag, en el segundo.

Respecto al grado de fidelidad de las corredurias hacia
las aseguradoras, las companiias con las que los profesiona-
les estan mas dispuestos a seguir trabajando son Surne,
Reale, Hiscox, Arag, Ergo, Iris Global, Catalana Occidente,
Cigna, Plus Ultra, Markel, Fiatc, Asefa, Zurich, Asisa, Seguros
Bilbao, DKV y AXA XL, con una puntuacion todas ellas de
mas de 7 sobre 10, siendo cuatro entidades menos que en
2021 las que alcanzan el notable.

LA ADHESION A CIMA SE DISPARA

Como en anos anteriores, el Barometro de Adecose
también ha servido para determinar el conocimiento, uso y
limitaciones del Estandar de Intercambio de Comunicacion
(EIAC). MPM es el principal proveedor para el 42% de los
corredores, seguido de Ebroker (12%) y hay un 23% que
optan por el software propio (23%).

Por tercer ano consecutivo, se ha producido retroceso
en el grado de satisfaccion con €l servicio prestado por las
tecnoldgicas con el tema del EIAC, de modo que el 53,1%
dan una puntuacion de notable en adelante, cuando en 2021
esa cifra era del 56,5% de los encuestados, con una nota
media de 6,51 sobre 10, por €l 6,62 del ejercicio anterior.

Lo que si que ha repuntado es el porcentaje de corre-
durias que reconocen usar €l estandar EIAC para €l inter-
cambio de informacion con las aseguradoras, siendo ya el
77%, frente al 74,2% del ejercicio precedente, cuando se
experimento el primer bajon desde que se registra este
asunto.

Sobre los aspectos a mejorar, los corredores vuelven a
destacar como prioritario el desarrollo e implementacion de

la bidireccionalidad basada en EIAC (el 74,9% lo ven total-

mente o bastante necesario), que se implementen nuevos

procesos de descarga con nueva informacion (74,6%), que

la descarga de ficheros esté mas automatizada (73,2%), que

mejore la calidad actual de los datos en los procesos exis-

tentes (71,81%) y que aumente la informacion contemplada
actualmente ya que es insuficiente para sus necesidades
(70,2%).

Con todo, en el uso del estandar EIAC para €l inter-
cambio de informacion con las aseguradoras, la satisfaccion
media de las corredurias se ha elevado ligeramente al 7,28
(por el 7,2 anterior), siendo Reale, Plus Ultra, Allianz, Liberty,
AXA, Generali, Catalana Occidente, Zurich y Fiatc las

En 2022 hay companias que obtienen mejor puntuacion en este aspecto,
cuatro alcanzando todas ellas el notable (cuatro mas que el ano
entidades pasado).

menos que También se ha abordado el empleo que las asegura-
alcanzan el doras hacen de los datos de los clientes para cosas diferen-
notable tes ala razon por la que se aportan. Continua la percepcion

de que las comparnias los usan frecuentemente o con
bastante frecuencia para otros temas (el 50% de los corre-
dores piensa asi).

Como ya ocurriera el afio pasado, en esta ocasion,
también se ha querido recabar informacion de los profesio-
nales respecto a la plataforma CIMA (Conectividad, Innova-
cion y Servicios para la Mediacion Aseguradora). Se ha
producido un gran salto entre las corredurias que ya estan
adheridas, pasando del 53,3% al 87%. No obstante, su uso
aun genera dudas e inquietudes por 1o que queda camino
por recorrer. Como mencioné Navaz, Adecose se compro-
mete a seguir impulsando esta iniciativa clave del sector.

AITANA PRrIETO

S



'~ REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CORRE!
MARKE%I“II\IELEMAIL’\@

El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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El valor de ilusionarse: Reilusionate

XXII Encuentro Nacional de
Corredores y Corredurias

Contar con un
equipo comercial
que venda de

Sergi Ramo.

‘El valor de ilusionarse: Reilusionate’ fue el eslogan elegido
para el XXII Encuentro Nacional de Corredores y Corredurias, ) _ - ,

izad I lent delas del S campeodn de magia de Espana de 2022, comenzo6 con la
organizado por inese, .e.n €len 01‘1”10 . €la em?‘na €l oeguro. intervenciéon de Sergi Ramo, consultor y formador en
Entre otras cosas, se dijo que a mas interactividad con el ventas, CEO en GroWZ Consultants, que hablo de las
cliente hay mas ventas. Por eso, es importante estar en ‘Ventajas competitivas de los corredores en un entorno
contacto con ellos. No se debe imponer al cliente la forma de de venta omnicanal’. Aunque Ramo esta convencido de

) ) i que “no hay nada como la visita presencial, por la cone-
llegar a ti, hay que adaptarse a €l. Teniendo en cuenta que el xién humana que se produce”, hay que ser conscientes

La jornada, que estuvo dirigida por Pepo Capel,

futuro es hibrido, es importante tener un equipo comercial de que “el cliente estd cambiando y empieza a pedirnos

que puedan vender de forma hibrida. Saber silos clientes otras formas de acceder a ellos™. o

que forman la carteras son digitales, presenciales o hibridos Sergl Ramo apunta que "no va de sustituir, sino de
) , complementar”. En ese proceso, “lo mas dificil es cam-

y darles el contacto comercial y el asesoramiento que biar la mentalidad de los corredores y no la herramienta

quieren, por el canal que ellos prefieren. digital, para utilizar nuevas formas de hacer las cosas”.

PymeSeguros



El CEO en GroWZ Consultants hizo referencia al
hecho de que “la Unica cosa constante es el cambio”. Si
se tiene en cuenta que en el 73% de los casos, los clien-
tes se mueven de online a offline de manera caprichosa,
el corredor de seguros tiene que estar ahi”. De hecho, el
60% de los clientes ya ha recorrido el proceso de compra
antes de llegar a un contacto fisico. Por eso, “vuestro
papel es acompanarle en el 40% de proceso que queda
hasta la compra”.

Desde hace muchos afnos se viene escuchando que
la mediacién va a desaparecer, pero Sergi Ramo vaticina
Jgue Nno ocurrira porgue el asesoramiento siempre sera
necesario. “El que aporta valor al cliente independien-
temente del canal por el que actuen con nosotros
seguira”. Eso se demuestra en Estados Unidos: “es el
pais mas digitalizado y en el que sigue habiendo 23,5
millones de vendedores”.

Teniendo en cuenta que el futuro es hibrido, Ramo
senala que “es importante tener equipo comerciales que
puedan vender de forma hibrida”. Saber si los clientes
que forman la carteras son digitales, presenciales o hibri-
dos y darles el contacto comercial y el asesoramiento
que quieren, por el canal que ellos prefieren. Esta claro
que “a mas interactividad con €l cliente, hay mas ventas.
Por eso, es importante estar en contacto con ellos como
quieran. No le impongas al cliente la forma de llegar a
ti, adaptate tu a él”.

Para clasificar a los clientes, es importante “identi-
ficar su temperatura digital. Ver si abre todos los correos
que se le envia y se descarga los documentos, si entra
en el webinar que se le propone, si participa en redes
sociales... Una vez identificado a los clientes. Se les

E160% de los
clientes ya ha
recorrido el
proceso de
compra antes
de llegar a un
contacto fisico.
Por eso, el
papel del
corredor es
acompanarle
en el 40% de
proceso que
queda hastala
compra

In situ

atiende dependiendo de sus gustos”.

Sergi Ramo aport6 b ideas para adaptarse a los nue-

VOS tiempos:

1. Preparacion para otros canales. “Sois muy buenos en
el trato presencial, pero hay que educarse a hacerlo
igual de bien en canales remotos”.

2. Oferta de valor. Los corredores no tienen que contar lo
que va se sabe. “Hay que identificar las inseguridades
del cliente para centrarse en ellas y poder cubrirlas”.

3. Omnicanalidad. No solo se tiene que trabajar en dife-
rentes canales sino pasar a la omniexperiencia. Con-
seguir que €l cliente tenga una maravillosa experien-
cia en cualquier canal por el que interactue con
NoSsotros.

4. Social selling. Se puede vender a través de las redes
sociales profesionales. Hay que cuidar la buena pre-
sencia, tanto en el trato analdgico como en el digital.

5. Smarketing. La ‘S’ es por las ventas, sales. Las ventas
y el marketing tienen que ir de la mano, tienen que
estar al mismo nivel.

Termind su exposicion con una frase de Leonardo Da

Vinci: “No es una época de cambio, sino un cambio de

gpoca”.

HACER ATRACTIVO LA ESG AL CLIENTE

Posteriormente, Ignacio Estirado, director de consul-
toria del sector financiero en KPMG, hablo sobre los ‘Com-
promisos ESG: Mas alla de las exigencias legales’. Explico
que “a veces es dificil ser verde, aunque todos queramos
ser verdes”. A 10 afnios, se prevén riesgos de fallos en la
mitigacion del cambio climatico, la pérdida de biodiver-
sidad y el colapso de los ecosistemas ecoldgico.



In situ

Esimportante hacer atractivo al cliente la ESG, qui-
zas con descuentos en las primas de los riesgos por
impulsar la sostenibilidad; premios o recompensas para
los clientes que sean mas responsables; regalos con la
contratacion de un seguro sostenibles; o servicios adi-
cionales para impulsar la sostenibilidad. En los seguros
deVida, los fondos se invierten en empresas sostenibles.

Hay 3 motivos por los que las companias integran
ESG: por Compromiso (a causa de la regulacidn, las
expectativas de los stakeholders, la presion del sector. . .);
por Creencia (vision del sector, analisis de los datos dis-
ponibles, riesgos presentes...); o por Conviccioéon (para
cambiar el planeta, por un mejor rendimiento financiero,
por innovacioétn en el producto...). No va solo de hacer
nuevos productos, sino de adaptar los productos que
tenemos al momento actual.

En la actualidad, hay 30 aseguradora en el mundo
que tienen compromisos con la ecologia, con 60% de
objetivos de reduccion de emisiones netas de gases de
efecto invernadero (GEI) planteados.

Para concluir, Estirado dijo que “existen riesgos
ESG relevantes; ciertos clientes empiezan a demandar
productos sostenibles; el rol de seguro ha
estado muy cerca de la ‘S’ y no solo de la ‘E’.

FEl sector asegurador puede contribuir a repar- \
tir los costes de ‘adaptacion’ al cambio clima-

tico... pero no lo mitiga “oficialmente”. Existen
oportunidades y nuevos productos, la sostenibilidad
tiene impacto financiero...”.

Para finalizar la primera parte de la manana, Natalia
Sanchidrian, escritora conferenciante y experta en Inte-
ligencia Emocional, expuso ‘El valor de la comunicacion

gl Encuentr
de Corredores Y

Jor de ilusionarse: Reilusi

Elva

d

No es una época
de cambio, sino

un cambio de
época

ﬂ v

Natalia Sanchidrian.
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en la relacion con el cliente’. Hablo de
cOmo ganamaos mas con la presencia y la
inteligencia emocional porque “a todos
nos mueven las emociones”. Asimismo,
hizo ver como se pierde “la autenticidad
y el verdadero valor para comunicarse
cuando se entra en el miedo y la mente.
La conflanza te puede llevar al éxito o al
fracaso”. Por eso, propugna por Ser uno
mismo. “Hay que instaurar la comunica-
cién mas cercana y mas auténtica. Hablar con el cliente
COIMO Una persona que tiene sentimientos y problemas,
que a veces le impiden tomar ciertas decisiones.

Generamos mas confianza al cliente cuando somos
nosotros mismos, con nuestros problemas personales
incluidos. Todo cambia si nos podemos expresar con
sinceridad. Hay que tener empatia con el cliente y entre-
nar a nuestro ‘Ego’ para no acaparar las conversaciones
y dejarle hablar. Hay que conectar, comprender al cliente
y no solo vender, crear €l vinculo para que te siga com-
prando y te recomiende. Si conectas con la emocion, te
lleva a tener confianza, seguridad, paciencia y perseve-
rancia.

LA COLABORACION ES LA UNICA MANERA DE AVANZAR
Tras la pausa para €l café, llego el turno de Gonzalo
Iturmendi y Alicia Soler, secretario general de Agersy
Executive Manager de Agers, respectivamente, que
hablaron de los ‘Riesgos que afectaran a las empresas
en 2023’. Una actualidad que esta dominada por la pala-
bra incertidumbre, algo que puede cubrir el seguro.
También aludieron a la poli crisis, que es “la concurren-

S



cia de varios factores de riesgos
que aparentemente no estan
conectados, pero realmente si lo
estan”. Como puede ser el blo-
queo de Rusia, la guerra de Ucra-
nia, la falta de abastecimiento
energético y alimentario, el
aumento de la deuda publica, las
catastrofes internacionales. ..

Los riesgos que mas afectan
a la empresas esparnolas son: la
crisis de empleo y de medios de
subsistencia de la poblacién; el estancamiento
econdmico; la crisis de deuda (uno de los prin-
cipales riesgos a nivel mundial como consecuen-
cia de los esfuerzos que han tenido que hacer
todos los paises para paliar el impacto de la
Covid en la economia); el fracaso de la acciéon
climatica; y las rivalidades econdmicas, politicas
y/0 tecnologicas entre poderes geopoliticos que
resultan en una fractura de las relaciones bila-
terales y/o tensiones crecientes.

A 10 anos, se nos plantean los siguientes
riesgos: Fallo en la mitigacion del cambio clima-
tico; fallo en la adaptaciéon del cambio climatico;
catastrofes naturales y fendmenos meteorologi-
cos extremos; pérdida de la biodiversidad y
colapso de los ecosistemas; migracion involun-
taria a gran escala; crisis de los recursos natu-
rales; erosion de la cohesion social y polarizacion
de la sociedad; ciberdelincuencia e inseguridad
cibernética generalizadas; confrontacion geo-

XXII Encuentro Nacional
de Corredores y Corredurias
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Vicente de los Rios. \

En el 73% de los casos,
los clientes se mueven
de online a offline de
manera caprichosa y el
corredor de seguros
tiene que estar ahi

In situ

economica; e incidentes de danos medioambientales a
gran escala.

No obstante, resaltaron la buena respuesta de la
industria aseguradora a esos riesgos. Tanto Iturmendi
como Soler se mostraron optimistas porque “la situaciéon
es mucho mejor de lo que veniamos arrastrando. Aunque
hay que ser cautos”. En su opinidn, estamos en un
momento de colaboracion. “La cooperacion es la unica
manera de avanzar. Cuanto mas ambicioso eres a la hora
de conseguir objetivos, mas lejos llegas en los logros”.

Vicente de los Rios, asesor senior en transforma-
cion digital y negocios y director del Programa Ejecu-
tivo en Transformacion Digital de la EOI fue el encar-
gado de cerrar la jornada hablando de ‘¢ Como preparar
mi pyme para el mundo digital?’.

Para abordar la transformacion digital de la
empresa tenemos que entender el mundo actual y ver
cOmo van a impactar en mi negocio los cambios y €l
impacto que la digitalizacion crea en personas y nego-
cios; justificar la transformacién porque se va a conse-
guir mas clientes, se les va a dar mas satisfaccion,

habra mas rentabilidad, se tendra empleados

mas satisfechos...; desarrollar capacidades digi-
tales (Digityal es una combinacion de tecnolo-
glas y capacidades que permiten a las organiza-
ciones: automatizar sus procesos, conectar con sus
clientes, tomar mejores decisiones e innovar para Cons-
truir valor al negocio, al tramitar los seguros digital-
mente, se han producido muchos mas seguros); y lide-
radlas, porque si tu no cambias, es imposible que tu
equipo cambie. Hay que invertir en tecnologia y formar
el talento.
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José Manuel Dominguez
Mesa, director de
Prestaciones de Pelayo

LaPOSTVENTA comoelemento

La postventa en el sector asegurador se ha convertido
en uno de los elementos mas diferenciadores y de mayor re-
corrido. Sobre todo, en determinados ramos como Automovi-
les y Hogar.

Por un lado, la gestion adecuada de los costes siniestrales
y la eficiencia en los procesos de tramitacion y valoracion de los
danos, son fundamentales para conseguir unos precios compe-
titivos en los productos, que en gran medida estan destinados
a cubrir los gastos de adquisiciéon y de siniestralidad. Por otro,
la experiencia del cliente, cada vez mas exigente e informado,
cuando ha tenido un siniestro en su hogar o en su vehiculo, es
decisiva para asegurar una mayor retencion de polizas.

Estos tres elementos de la postventa, el coste, la calidad
de servicio y la eficiencia en los procesos, son vasos comuni-
cantes en los que hay que conseguir un dificil equilibrio con
un nivel 6ptimo en los tres, dada la rigidez en el precio que ha
existido en estos ultimos anos y que no ha hecho posible tras-
ladar al mismo, los incrementos dados en estas variables.

Para los corredores es esencial que el cliente reciba un buen servicio postventa que ayude a
fidelizarle. El coste, la calidad de servicio y la eficiencia en los procesos, son vasos comunicantes

en los que hay que conseguir un equilibrio para dar un buen servicio de postventa. Todo eso,
adquiere una dimension exponencial en entornos inflacionistas como el que vivimos.

diferenciador.en'el sectorasegurador

Para ello, es fundamental aspectos clave, profundamente
ligados: primero la consolidacion de una red de proveedores,
que se conviertan en socios de la aseguradora, que crezcan y
sean rentables junto a ella. Segundo, la perfecta coordinacion
entre los anteriores y el resto de los actores que juegan un papel
protagonista, fundamentalmente peritos y tramitadores. Y ter-
CEro, pero no menos importante, la aplicacién de tecnologias
avanzadas en los procesos de postventa. S6lo con un alto nivel
en estos aspectos, tendremos costes competitivos y una expe-
riencia de cliente satisfactoria. Todo ello, adquiere una dimen-
sién exponencial en entornos inflacionistas como el actual, con
incrementos en los IPC’s histdricos, actualizaciones al alza en
el baremo de danos personales, las dificultades estructurales en
la asistencia en carretera, la escalada en los costes de suminis-
tros y combustibles o la escasez y encarecimiento de materiales.
En Pelayo estamos convencidos de la prioridad de estos ele-
mentos.

PymeSeguros




REPARTO DE BENEFICIOS

Actualizamos las tarifas de nuestros provee-
dores desde principios de afio - todo lo que nos
permite el nivel de precios de nuestros productos
aceptado por el mercado- y seguiremos en esta li-
nea durante todo el gjercicio. Sumado a lo anterior, estamos
ofreciendo a nuestras redes ventajas en bienes y servicios que
necesitan a un precio reducido fruto de negociaciones de ma-
yores volumenes para ayudarles a que también optimicen sus
negocios.

Estamos invirtiendo en avances tecnoldgicos que nos
permitan ganar en agilidad y calidad de servicio y que nos
hagan mantener unos costes siniestrales 6ptimos, para poder
ofrecer unos precios ajustados a nuestros clientes.

En este sentido hemos realizado, entre otras, una inver-
sion importante en un nuevo CRM (Salesforce) que es una
pieza clave para el proceso de transformacioéon digital para
nuestros mediadores.

En la misma linea estamos participando en un proyecto
de automatizacion de los procesos de verificacion y valoracion
de danos del vehiculo, analizando fotos y videos aplicando in-
teligencia artificial en la contratacion de polizas y en la peritacion
de autos con siniestro (www.perifai). El software esta ya fun-

El nuevo CRM es
una pieza clave
para el proceso
de
transformacion
digital de los
mediadores

cionando en nuestra red de talleres garantizados y podra ser
utilizado por nuestros clientes. Ambos dispondran, en segundos,
de una valoracion de los danos que agiliza 1os procesos redun-
dando en un mejor servicio y en una disminucion de los costes.

En Pelayo consideramos prioritario la lucha contra el
fraude. Unido a la pericia de nuestros equipos, hemos inverti-
do en herramientas tecnoldgicas que potencien la detecciéon
del anterior, como motores predictivos que analizan diferentes
variables y detectores, utilizando técnicas de machine learning,
ofreciendo a nuestros tramitadores expertos los casos ponde-
rados para la finalizacién de su andlisis. El cambio de paradig-
ma de combinar la deteccién con una prevencion mas poten-
te es un reto para el sector.

Destacar también, las diferentes técnicas para agilizar la
comunicacion con el cliente, avanzando en un enfoque cada
vez mas digital - voice, chat bot, autoservicio-.

En definitiva, la utilizacidén de nuevas tecnologias, la con-
solidacion de una red de proveedores muy profesionalizados
y asociados y, sobre todo, el oficio y solvencia de nuestros
equipos de peritos y tramitadores haran que la postventa en
el sector asegurador, sean la verdadera diferencia competitiva
que maximice el binomio coste —y por lo tanto precio— y
calidad de servicio para los clientes.

Ahorra hasta un 25%

pelayo”

pelayo.com
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http://www.perif.ai
https://www.pelayo.com/

Productos

Cobertura de mas de 30 modalidades deportivas

Santalucia ha lanzado un nuevo seguro multideporte de Accidentes que cubre
posibles accidentes y lesiones sufridas en la practica de mas de una treintena

de actividades ludicas y deportivas para aficionados.

El seguro deportivo se puede personalizar a la medida de cada
cliente, cubre la actividad deportiva en territorio nacional o en
cualquier otro pais europeo y se puede elegir su duraciéon en mo-
dalidad: diaria (1, 3 o 7 dias), mensual o anual.

Esqui, escalada, surf, golf o correr, entre otros muchos deportes,
estan cubiertos por este nuevo producto que refleja que cada vez
son mas las personas que practican deporte en nuestro pais. Con-
cretamente, segun la Encuesta de Habitos Deportivos en Espana
2022, publicada por el Ministerio de Cultura y Deporte, aproxima-
damente 6 de cada 10 personas de 15 anos en adelante practico
deporte en el ultimo ano. Esta cifra representa un incremento de

Berkley Espafa lanza
‘Empresas Sanitarias’, un
nuevo producto creado
para cubrir las necesidades
especificas de estos
negocios. Es una mejora
del que tenian destinado a
establecimientos
sanitarios, ampliando las
actividades, coberturasy
capitales.
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3,8 puntos porcentuales respecto a la etapa precovid-19, en la que
el porcentaje se situd en b3,5%. Este seguro multideporte, ademas
de incluir las coberturas y garantias esenciales como hospitaliza-
cio6n diaria por accidente de hasta 45 dias, pago de indemnizacion
en caso de fractura de huesos, servicios por convalecencia después
de una hospitalizacion con posibilidad de fisioterapia en el domi-
cilio, responsabilidad civil de terceros, cubre, un abanico mayor
de garantias como, por ejemplo, el reembolso por los danos oca-
sionados en el equipo deportivo o0 asistencia sanitaria por acci-
dente en centros de libre eleccién, con reembolso de los gastos
meédicos incurridos de hasta 1.500 euros, entre otros.

Seguros para empresas sanitarias

El producto de empresas sanitarias esta focalizado
en estandarizar los productos que tenian para es-
tablecimientos sanitarios, incrementando la auto-
nomia del corredor en la mayoria de los epigrafes
y actualizando las tarifas.

Otra de sus novedades es la posibilidad de incluir
una franquicia en la Responsabilidad Civil profe-
sional y la ampliacion de los capitales asegurados.
Este hecho nos acerca a la realidad de las empre-
sas, permitiendo reducir la prima.
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Mapfre esta comercializando ‘MasPatin’, su primer seguro para
patinetes eléctricos, que protege tanto al usuario como al propio
vehiculo. Ademas, permite incluir varios patinetes en una misma
poliza, siempre que sean propiedad del titular del seguro. El producto
se puede contratar desde 3 euros al mes.

Patinetes electricos asegurados

La compania ha creado un seguro flexible que se adapta a lo que necesita el
cliente, ofreciendo coberturas obligatorias y también opcionales. Entre las obliga-
torias destacan la Responsabilidad Civil para cubrir dafios ocasionados a terceros
(con dos opciones de suma asegurada), gastos de defensa y flanzas civiles y la
posibilidad de aplicar diferentes franquicias.

Por su parte, las opcionales cubren los accidentes
del asegurado (hospitalizacion, fallecimiento, inva-
lidez permanente, etc.), y dafios materiales del vehi-
culo. Se indemniza al propietario por el valor de
nuevo del patinete en caso de siniestro con pérdida
total durante los tres primeros meses, aplicandose
siempre una franquicia minima.

Otra de las ventajas del seguro ‘MasPatin’ es que
ofrece un descuento del 5% si €l cliente declara uti-
lizar el casco, algo fundamental para las coberturas que contrate en caso de
accidente. Mapfre regalara cascos inteligentes (con luz en formato Led que hace
mas visible al conductor en carretera, incrementando la seguridad; luz de freno,
autoapagado y deteccioén de caida) a los 200 primeros clientes que contraten el
producto en sus distintos tipos de cobertura.

Ademas, ofrece a los asegurados una serie de servicios de asesoramiento ex-
perto relacionados con €l patinete eléctrico, como donde poder asistir a cursos
de conduccion, conseguir subvenciones para la compra de vehiculos de este
tipo, encontrar talleres de reparacion especializados o recambios y repuestos.

Productos

Seguro de
Impago
del Alquiler flexible

Cleverea ha anunciado la ampliacion de
su oferta con una nueva poliza de Impago
del Alquiler mas flexible, economica y
personalizable. Se presenta como un
servicio que se paga de forma mensual o
anual —desde 13 euros/mes 0130 euros/
anuales- por el propietario.

Ademas de cubrir el pago de las rentas adeuda-
das, también cubre los tramites que suponen las
reclamaciones, asi como poner en marcha un
desahucio, las pérdidas de alquiler por incendio
y la defensa juridica, y la reclamacion de danos
en caso de tener que acudir a los tribunales.
Acorde con su filosofia, las coberturas son 100%
personalizables y Cleverea ofrece flexibilidad a
través de 3 packs diferentes mediante los que el
propietario escoge la cantidad de meses por los
que quiere estar cubierto (desde un minimo de
6 hasta un maximo de 12 mensualidades). El pro-
ducto es 100% digital y no tiene permanencia.
Asimismo, la insurtech realiza un examen de sol-
vencia crediticia automatico y sin documentacion
que, en apenas unos minutos, comprueba su ca-
pacidad econdmica agilizando la contratacion.



Productos

‘Ahorro Capital Elite’ ofrece una
revalorizacion del 2,8% en tres anos

‘Ahorro Capital Elite’ es el nuevo seguro de ahorro que Grupo
Catalana Occidente ha puesto en el mercado, a través de las
compahias que forma la nueva Occident. Este producto ofrece a los
ahorros de sus clientes una revalorizacion anual del 2,80% a tres
anos, resultando una rentabilidad neta anual aproximada de hasta el
2,15% para el cliente. El producto va destinado a los mas
conservadores que no quieren asumir ningun riesgo en sus
inversiones.

Tras la finalizacion del tercer ano de contrato, el nuevo seguro de Grupo Cata-
lana Occidente aplicara una tasa de revaloracion trimestral, garantizando la
seguridad y el crecimiento estable de los ahorros de los clientes. Para contra-
tar este producto se requiere una aportacion inicial minima de 6.000 euros v,
a partir de la tercera anualidad, se puede anadir una aportacion suplementaria
de un importe minimo de 3.000 euros.

Los seguros de ahorro se caracterizan por combinar el producto de ahorro con
un seguro de Vida. Por ello, ‘Ahorro Capital Elite’ ofrece un capital adicional,
respecto al valor acumulado, en caso de fallecimiento del asegurado.
También permite disponer de liquidez mediante el rescate total, que se podra
solicitar transcurridos tres meses desde la contratacion. Esta liquidez se amplia
con la posibilidad de realizar resca-
tes parciales, una vez transcurrido
el tercer ano de contrato. Ademas,
este producto incluye servicios de
cortesia gratuitos como €l asesora-
miento juridico telefénico y la orien-
tacion meédica telefénica.

Fondo de inversion de
renta fija

Santalucia Asset Management, la gestora
de fondos de inversion del Grupo
Santalucia, aprovecha las atractivas
rentabilidades de la deuda publica y lanza
‘Santalucia Renta Fija 2024, FI'. El fondo
tendra un vencimiento de 18 meses frente a
la primera emision, cuyo vencimiento era
ligeramente superior a 3 anos.

La cartera del fondo se mantendra estatica hasta
la fecha de vencimiento (2 de septiembre de 2024).
Por tanto, una vez el cliente haya realizado la con-
tratacion, podra conocer la rentabilidad de su in-
version a vencimiento.

‘Santalucia Renta Fija 2024, FI' invierte principal-
mente en deuda publica italiana y espanola, cuen-
ta con dos clases de comercializacion y ofrece li-
quidez diaria. Ademas, para aquellos participes
que deseen disponer de su dinero antes de la fecha
de vencimiento, se han establecido ventanas tri-
mestrales de liquidez sin comision de reembolso,
a valor de mercado en el momento del reembolso.
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Arag ha creado ‘Arag
Inquilino’, una poliza de
Defensa Juridica que ofrece
asistencia en larevisiony
redaccion de contratosy
documentos relacionados
con el alquiler de la vivienda
habitual, como las
comunicaciones
relacionadas con obras,
reparaciony
mantenimiento del piso,
ruidos, subida del alquiler,
entrega de llaves, etc.

Productos

Defensa Juridica para inquilinos

Dado que se puede contratar antes de la firma del contrato de
arrendamiento, el cliente estara asesorado desde el primer mo-
mento. De igual modo, tendra cubierta la defensa y reclamacion
de los términos del contrato. Ademas, se incluye la garantia de
adelanto de la flanza en los casos en los que el propietario no la
devuelva, aunque esté obligado a hacerlo.

Arag es consciente de que se pueden presentar situaciones com-
plejas relacionadas con posibles danos en los bienes presentes
en la vivienda, danos a otros vecinos o discrepancias sobre contratos de suministros y servicios
(mudanzas, reparacion de electrodomeésticos, entre otros), seguros, etc. Para ayudar a resolver las
dudas y los posibles conflictos relacionados con estas cuestiones, el producto contara con una
modalidad ‘Plus’. Dara acceso a la defensa de la responsabilidad penal, la defensa suplementaria
de la responsabilidad civil, asi como la relacionada con tramites administrativos.

‘Millon Vida 2', seguro de ahorro a dos anos

Mapfre comercializa ‘Millon Vida 2', un seguro de Ahorro temporal a
prima unica con una duracion de dos anos que ofrece una rentabilidad
garantizada acabado ese plazo de hasta un 2,28% de interés anual
efectivo. Ademas, en caso de fallecimiento, el beneficiario percibe el
capital equivalente a la prima capitalizada al tipo de interées técnico del
2,87% anual.

Fl producto ofrece la posibilidad de rescate total a valor de mercado transcurrida
la primera anualidad. Fomenta el ahorro a corto plazo con una rentabilidad atrac-
tiva y puede ser contratado desde los 18 anos hasta los 85, con una prima unica
minima de 3.000 euros.
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Ellimite exento de aportar garantias en aplazamientos

de deudas tributarias se
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plazamientus del

pago de impuestos

eleva a 50.000 euros

El Ministerio de Hacienda y Funcién Publica tiene previsto elevar a 50.000 euros el limite exento de la obligacion de
aportar garantia en las solicitudes de aplazamiento o fraccionamiento de las deudas tributarias.

El cambio, que ampliaria esta cantidad respecto a los actua-
les 30.000 euros, figura en un proyecto de orden ministerial que
Hacienda sac¢ a finales de febrero a audiencia e informacioéon
publica y en proceso de presentacion de observaciones.

El ambito de aplicacion de esta medida, cuya entrada en vigor

Cabe recordar que, para acceder a la
bonificacion de los 275 euros al mes durante
tres anos, los jovenes deben estar inscritos
en el Sistema Nacional de Garantia Juvenil,
las empresas deberan mantener su contra-
tacion durante al menos 3 anos y podran
beneficiarse de esta bonificacion los meno-
res de 30 afios sin cualificacion.

se preve para el 15 de abiril, es solo en las deudas gestionadas por
la Agencia Estatal de Administraciéon Tributaria y por los drganos
u organismos de la Hacienda Publica estatal, por lo que el limite
exento de la obligacion de prestar garantia de otras administra-
ciones tributarias no se vera afectado por esta modificacion.

. Las pymes que contraten a jovenes sin cualificacion
seran bonificadas con 275 euros durante tres anos

Las pymes y autonomos que contraten a jovenes menores de 30 anos sin
cualificacion obtendran una bonificacion de 275 euros durante tres anos. Este
es uno de los incentivos al empleo que se incluyen en el decreto ley aprobado
en febrero por el Gobierno y que simplifica las bonificaciones y elimina las
reducciones existentes hasta ahora.

Esta norma entrara en vigor a partir
del mes de septiembre y solo incentivara
los contratos indefinidos. Ademas de eso,
el empresario debera cumplir una serie de
requisitos cuando se trate de contratos
financiados mediante bonificaciones a la
Seguridad Social.

Aparte de dicha bonificaciéon, se han

contemplado otras nuevas: se ofrecera una
ayuda en la cotizacion de 138 euros al mes
durante tres anios o durante la vigencia del
contrato para personas con discapacidad.,
por otro lado, se establece una bonificacion
de bb euros al mes a las empresas que trans-
formen contratos temporales en fijos discon-
tinuos en el sistema especial agrario.
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Banca y pymes se enfrentan en los juzgados por la
nulidad de los creditos avalados por el ICO

La batalla judicial por el pago de los avales ICO ha empezado. La primera
demanda fue acogida en el juzgado de primera instancia numero 2 de Lérida
el pasado 26 de septiembre. Los socios de una pyme demandan al BBVA
despues de que este les comunicara que debian responder con su patrimonio
personal por el 100% de un prestamo en principio avalado al 80% por el

Instituto de Crédito Oficial (ICO).

Los afectados piden a los tribunales la
nulidad del aval, o al menos del 80% que
asume el Estado a través del ICO, por la mala
informacion que se les dio durante la comer-
cializacion de esta financiacion. Desde el
despacho de abogados Fieldfisher (letrados
de la pyme demandante) explican que
cuando se comenzaron a dar estos présta-
mos, a finales de marzo de 2020 con €l esta-
llido de la pandemia, los bancos informaron
alos clientes de que el Estado se haria cargo
del 80% del aval del préstamo.

A esta demanda, ya admitida a tra-
mite, se suman otras b0 ya presentadas y
mas de 300 en camino. No en vano, segun
un informe de estabilidad financiera del
Banco de Espana, el 22,7% de los présta-
mos ICO Covid-19 (unos 20.000 millones
de euros) estarian en riesgo de impago.

Segun la argumentacion defendida

por la pyme demandante, la entidad finan-
ciera les exigié una flanza solidaria por el
100% del préstamo, pero lo hizo tras ofre-
cerles el producto condicionado a la obten-
cion del “aval a primer requerimiento” del
ICO respecto del 80% de su importe. Eso
supone que el ICO asume el deber de pagar
la obligacion desde el mismo momento en
que sea requerido por el acreedor y sin opo-
ner excepciones de ningun tipo. Los ges-
tores de la empresa entendieron que, una
vez conseguido el aval publico, 1o que se
comprometian a pagar era el 20% restante.

A su juicio, la entidad bancaria no
comunicod debidamente que el ICO solo
estaba asumiendo una responsabilidad
subsidiaria de lo que no pudiera afrontar el
prestatario. En otras palabras, que, si la
empresa deudora no pagaba el préstamo
que estaba avalando sus administradores
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tendrian que hacer frente al 100% del cré-
dito con todos sus bienes presentes y futu-
10s, v solo si no fuese suficiente, el ICO se
haria cargo del resto (no al revés, como se
puede inferir de la expresion “a primer
requerimiento”).

Los bancos prefieren ignorar que en la
clausula y en el anexo insertado en esos
contratos se hacia referencia a que la
garantia personal del empresario se condi-
cionaba a que el ICO concediera un aval
del 80% del importe y, en caso de no con-
cederse, el préstamo se resolvia automati-
camente.
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El Tribunal Superior de Justicia
de Madrid (TSJM) determina
¥ o en una sentencia fechada a 27

0800 —

de enero de 2023 que si una
compaiia cambia de centro de
trabajo a una persona con
reduccion de jornadayla
nueva ubicacion le supone un
mayor tiempo de
desplazamiento “incide negativamente en el ejercicio
de suderecho” a conciliar que recogen los articulos 37y
38.4 del Estatuto de los Trabajadores, asi como la Carta
de Derechos Fundamentales y Carta Social Europea.

El trayecto al trabajo computa
dentro de la jornada reducida sila
compariiia le cambia de centro

El fallo da asi la razén a una empleada que tenia jornada
reducida para poder cuidar de su hija desde las 9:00 horas hasta
las 15:00 horas y a la que su empresa cambi6 de ubicacion a otra
mas lejana. La empleada pidi6 a la compania que le trasladase
a otro centro mas cercano, pero la empresa asegurd que no habia
vacantes alli. No obstante, la empresa ofrecio a la trabajadora
que teletrabajara parte de la jornada, pero el fallo asegura que
esta opcion tampoco suponia una solucion para la empleada
porque, igualmente, también debia trasladarse al centro para el
turno presencial. “Esas diferencias, o sea 45 minutos en cada
viaje, han de tenerse en cuenta a la hora de adaptar la duracion
de su jornada”, advierte la sentencia.

El1 36% de las pymes
Cree que sumargen
de beneficios empeorara este ano

La inestabilidad econdmica actual hace prever un 2023
complicado para las empresas. Las pymes son las mas
vulnerables a las subidas de precios y creen que
pasaran por diversas dificultades en el futuro mas
proximo, tal y como recoge el I Informe Hiscox de
pymes y autonomos en Espana. En él se indica que el
36% de las pymes espariolas piensa que sumargen de
beneficios empeorara en 2023.

Los autonomos y pymes de hasta nueve empleados son los
gque cuentan con previsiones mas negativas, un 31,8% vy 27%
respectivamente, creen que su margen de beneficios se vera
reducido en 2023, mientras que el b4,7% de las empresas de entre
10 vy 49 trabajadores prevén que sus ingresos mejoraran. Cabe
destacar también que esta cifra asciende hasta el 67,3% entre
las pymes que cuentan entre 50 y 245 empleados.

Por el contrario, las previsiones son mas pesimistas segun
aumenta la antigiuedad de la empresa. El 23,7% de las pymes
con menos de cinco anos de antigiedad creen que sus ingresos
empeoraran este ano, cifra que asciende hasta el 31,6% entre
aquellas que tienen mas de cinco anos.

E160,9% de las pymes muestra preocupacion por el incre-
mento de los costes de produccion, una variable que afectara de
forma directa a sus cifras de beneficios para este anio. A estas
previsiones se suma la caida en la actividad de las pymes, que
se espera que afecte al 39,4% de estas empresas.
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La patronal exige al Gobierno la eliminacion de trabas a
autonomos y pymes para acceder alos fondos europeos
Espana se situa a la cabeza de Europa en la recepcion de fondos transferidos por la

Union Europea. Sin embargo, CEOE entiende que no estan llegando a pymesy a
autonomos por lo que “es importante trasladar esta velocidad de llegada de los fondos

Next Generation ala economiareal’.

Espana ya ha recibido un total de 164.000 millones de euros.
Pero, segun el ultimo informe de seguimiento de los fondos Next
Generation presentado por CEOE, a nivel de ejecucion, los datos
oficiales del 20 de diciembre de 2022 senalan que se ha producido
un despliegue de 22.000 millones de euros en convocatorias hasta
la fecha. De esta cantidad, “solo 9.500 millones de euros estan
destinados al sector privado”, cerca del 43% del total.
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Para CEOE, esta situacion “es especialmente preocupante”,
en tanto que 2023 va a ser clave para la ejecucion de los Proyectos
estratégicos para la recuperacion y transformacion econdmica
(Pertes). Una de las principales peticiones es que los auténomos
y las empresas, independientemente de su tamano, tengan mayor
flexibilidad en el acceso a las convocatorias, que se elimine la
burocracia y se refuerce la agilidad administrativa.

Los autonomos podran deducirse el IVA de los gastos de su vivienda habitual

Segun indica Declarando, la plata-
forma online de asesoramiento fiscal para
los auténomos, el articulo 95 de la Ley del
IVA limita el derecho de los autébnomos a
deducirse el IVA de sus gastos a que estos

estén al 100% relacionados con la activi-
dad. Hacienda, afirman los asesores, inter-
pretaba que los gastos en facturas de luz,
agua, electricidad o, entre otros, internet;
no aplicaban sobre el 100% de la actividad

El Tribunal Superior de Justicia de Andalucia (TSJA) emitié una sentencia en la que permitieron a
una pareja de autonomos deducirse el 50% de los gastos de suministro de su hogar, ya que
utilizaban la mitad de la vivienda como despacho profesional. La decision del tribunal andaluz
sienta jurisprudencia sobre lo que, hasta ahora, no se consideraban gastos deducibles y sienta las
bases para que los autonomos puedan deducirse los gastos del hogar. Los expertos indican que
sera en el mismo porcentaje de uso de la vivienda para el desarrollo de la actividad profesional.

del autoénomo, por lo que estos no podrian
deducirse el IVA de estas actividades.

Se demostro que utilizaban el 50% de
la vivienda como espacio de trabajo y dedu-
cirse el 50% de los gastos de suministros.



Al dia seguros

Grupo Catalana Occidente unifica sus
aseguradoras en la nueva marca Occident

Las comparnias que conforman el negocio tradicional de Grupo Catalana
Occidente (Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra Seguros, Seguros Bilbao y
NorteHispana Seguros) se unificaran en una sola entidad, que operara bajo la

marca Occident.

Esta union se enmarca en el proceso
de simplificacion corporativa que el grupo
asegurador inici6 con la integracion de sus
plataformas operativas y de servicio, y que
continud posteriormente con la homoge-
neizacion de sus productos. “El objetivo es
CONSEeguIr una organizacion mas agil, que
responda de forma rapida y efectiva a las
demandas del mercado, al mismo tiempo
que optimiza procesos”, explican desde la
entidad.

La unificacién de las companias se
acometera en dos fases: en primer lugar,
previsiblemente a finales de 2023, se hara
efectiva la fusion societaria de Seguros Ca-
talana Occidente, Plus Ultra Seguros y Se-
guros Bilbao, que pasaran a operar bajo la
marca Occident. En una segunda fase, pre-
vista para mas adelante, se integrara tam-
bién NorteHispana Seguros.

Una vez culminado el proceso de fu-
sion de las cuatro companias, Occident

dara servicio a mas de 4,5 millones de ase-
gurados, a travées de 15.000 mediadores,
mas de 1.300 oficinas, y una red de cerca
de 2.700 profesionales (peritos y reparado-
res, entre otros).

Los asegurados de cada compania si-
guen manteniendo su mediador y sus re-
laciones contractuales actuales, y cuando
se produzcan las respectivas integraciones
socletarias, que se realizaran tras obtener
las autorizaciones administrativas corres-
pondientes, seran oportunamente informa-
dos de ello.

Por otro lado, el Grupo Catalana Occi-
dente ha dado a conocer sus resultados
consolidados en 2022, en los que crecioé un
15,9%, hasta los 542,6 millones de euros.
En el capitulo del negocio tradicional (in-
tegrado por las Seguros Catalana Occiden-
te, Plus Ultra Seguros, Seguros Bilbao y
NorteHispana Seguros), el resultado ordi-
nario crece un 7,5% hasta los 262,6 millones

de euros, mientras que el volumen de ne-
gocio (total de primas facturadas) se situia
en 2.842.,9 millones, un 1,5% mas que en
2021. El buen comportamiento se extiende
a todas las entidades y unidades de nego-
cio, destacando la facturacion en Diversos
y Multirriesgos, que alcanza un incremen-
to del 8,5% vy el 7,3%, respectivamente.

Respecto al negocio del seguro de
Crédito (Atradius Crédito y Caucion, y
Atradius Re), el resultado ordinario mejora
un 46,7% y alcanza los 354,6 millones de
euros. El volumen de negocio (primas fac-
turadas mas ingresos por informacion) tam-
bién crece notablemente hasta los 2.402,7
millones de euros, un 15,4%, al mismo tiem-
PO que se mantiene una selecciéon exhaus-
tiva de los riesgos.

En otro orden de cosas, el Grupo ha
reunido de forma online a un total de 3.663
agentes y 2.610 corredores en un Foro de
Negocio en el que se abordaron las pers-
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pectivas de la entidad para 2023 y se tras-
ladaron los objetivos y la estrategia de este
nuevo ano.

Se detalld los proximos avances en la
propuesta de valor del Grupo en salud di-
gital y soluciones para el colectivo sénior,
dos ambitos que resultaran clave en 2023
junto con la mejora de la prestacion de ser-
vicios.

Ademas, el Grupo Catalana Occiden-
te ha renovado su seguro para vehiculos
eléctricos con nuevas coberturas y servi-
cios especificos para este tipo de coches,
como los dafios ocasionados en el cable de
carga del vehiculo y en la estacion de car-
ga particular por actos vandalicos y danos
por ciberataque.

Asimismo, se ha mejorado las polizas
Salud asistencia sanitaria y Salud reembol-
SO mixto con la incorporacion de nuevas
técnicas quirurgicas, pruebas diagnosticas
y tratamientos para mejorar la asistencia
medica de sus asegurados, como la posi-
bilidad de realizar un PET/TAC para la de-
teccion de la epilepsia. También se con-
templa el uso de neuronavegador en
cirugia, o la prueba diagnostica con un
escaner circular O-ARM.

Por otro lado, se ha completado la pro-
puesta de renting de Grupo, ampliandola a
personas juridicas, como auténomos o
pymes.

Al dia seguros

Arag Espana y Portugal
facturo masdel73
millones en 2022

Arag ha cerrado el ejercicio 2022 con
una facturacion de 173,03 millones
de euros. Elnegocio aseguradorha P

representado 169,3 millones, de los

cuales 3,36 millones se han generado en Portugal, que ha crecido un 82,5%
respecto al afio anterior. ASSP, la filial de servicios legales, ha aportado
3,73 millones de euros a la cifra de negocio global.

Fl crecimiento del 22% se ha basado, en gran parte, en la recuperacion de la gama
de seguros de Viaje a personas (turismo), que ha superado incluso la cifra del 20,9%,
situandose en 44,8 millones de euros. El otro punto importante es la consolidacion de
la proteccion al alquiler que ha alcanzado casi las 120.000 pdlizas y los 34,4 millones
de facturacion.

La diversificacion de las lineas de actividad, la mejora de la eficiencia via la di-
gitalizacion y la gestion del talento seran los focos estratégicos de la aseguradora en
los siguientes ejercicios.

En otro orden de cosas, en el su ultimo informe de Arag, se indaga en la figura
del inquilino para conocer sus tipologias y necesidades de la mano de los Agentes de
la Propiedad Inmobiliaria (API) con los que colabora la aseguradora. Ademas, los ex-
pertos legales de la entidad ofrecen una serie de recomendaciones ante las dudas
mas habituales que suscita vivir de alquiler.

Por ultimo, sefnialar que Arag ha realizado una formacion sobre el seguro ante la
ocupacion ilegal en el Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida. El director terri-
torial de la aseguradora, Juan Duenas, habld de la problematica de la ocupacion, los
gastos que conlleva y la cobertura legal que se puede dar a través de la poliza.
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Losresultados de 2022 fueron presen-
tados en la Junta Consultiva de Asisa, que,
bajo el lema ‘Mejor Asisa’, analizo la evolu-
cion de las diferentes areas de negocio y
establecio su estrategia para los proximos
anos. A corto plazo, la prioridad del Grupo
Asisa sera reforzar su capacidad comercial
para seguir creciendo y mejorar sus resul-
tados; seguir fortaleciendo su capacidad
asistencial a través del desarrollo de sured
propia; e impulsar una nueva estrategia de
sostenibilidad mas ambiciosa, integral y
alineada con los objetivos corporativos y
de negocio de la compania.

“A corto plazo, vamos a seguir man-
teniendo nuestros planes para transformar
el Grupo Asisa, fortalecer nuestra capaci-
dad comercial para llegar cada vez a mas
personas, desarrollar nuestra relacion con
los asegurados y seguir ofreciendo un ser-
vicio de excelencia en nuestra red asis-

tencial para garantizar la tranquilidad de
quienes confian en el grupo privado de
salud mas grande de Espana”, ha mani-
festado Francisco Ivorra, presidente del
Grupo Asisa.

Para avanzar en la consecucion de sus
objetivos, mantendra su plan estratégico,
apoyado en cinco grandes ejes: 1) vanzar
en el desarrollo de su oferta aseguradora
multirramo y de su capacidad comercial,
2) fortalecer su red asistencial propia; 3)
buscar nuevas oportunidades en el exterior
para incrementar su presencia internacio-
nal; 4) acelerar su proceso de transforma-
cion digital; y b) impulsar su compromiso
con la sostenibilidad.

En el ambito asegurador, Asisa siguio
avanzando en 2022 en su estrategia de di-
versificacion de la actividad aseguradora
para fortalecer su presencia multirramo y
crecio en todos los ramos en los que opera

El Grupo Asisa incremento sus primas un 7% en 2022

El Grupo Asisa siguio creciendo en 2022 y aumento su facturacion tanto en el ambito
asegurador, donde obtuvo un volumen de primas de 1.425,82 millones de euros, un 7%
mas que en 2021, como en el asistencial, en el que crecio un 10% hasta alcanzar los
588,9 millones de euros. Con estos resultados, que suponen en ambos casos su record
historico de facturacion, el Grupo Asisa siguio desarrollando su principal objetivo
estrateégico para el aflo 2022: seguir creciendo y fortaleciendo su capacidad para cuidar
la salud y el bienestar de mas familias y empresas.

(Salud y dental, Vida, Accidentes, Decesos,
Mascotas y Asistencia en Viajes). En total,
el Grupo Asisa atiende a casi 2,9 millones
de asegurados.

En el ramo de Salud, la compania vol-
vi0 a crecer por encima del sector y su vo-
lumen de primas avanzo mas de un 7%
hasta alcanzar los 1.397,43 millones de eu-
ros. En el caso de las pdlizas privadas, su
comportamiento fue incluso mejor y cre-
cieron un 8,9%, lo que permite a la asegu-
radora seguir mejorando la rentabilidad de
su cartera de asegurados. Lo mismo ocurrio
con el seguro dental, que incremento sus
asegurados un 5%. En el resto de ramos,
Asisa siguio creciendo y obtuvo una factu-
racion en primas de 7,4 millones de euros.
Destaca el crecimiento del seguro de Mas-
cotas, que, como en 2021 practicamente
volvio a duplicar sus primas, y del ramo de
Decesos, que incrementd su volumen de
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primas mas de un 22% y ya supera los
70.000 asegurados. En Accidentes, la com-
pania consolidd un volumen de primas de
casi 3,3 millones de euros.

AsisaVida cerr6 2022 con un volumen
de primas de 20,94 millones de euros, un
23% mas que el afio anterior. La entidad ha
impulsado algunas modificaciones en sus
seguros con el fin de ampliar su cartera de
productos, adaptarlos a las necesidades de

sus clientes, facilitar su contratacion y for-
talecer su relacion con los mediadores. Es-
tas modificaciones afectan tanto a la infor-
macion a la hora de contratar el producto,
como a las condiciones de contratacion y
a los mecanismos de suscripcion.

En cuanto a la informacion, las poélizas
de Asisa Vida incluiran en sus condiciones
particulares la prima a 10 anos tras la con-
tratacion del seguro, en vez del habitual

Santalucia nombra a Martin Fernandez director
territorial del Canal Corredores Oeste

Santalucia ha nombrado a Martin
Fernandez nuevo director Territorial
del Canal Corredores Oeste para
impulsar el crecimiento del grupo.

Fernandez, que cuenta con mas de 15
anos de experiencia en el sector, es licen-
ciado en Administracion de Empresasy era,
hasta la fecha, el director comercial de Ga-
licia y Asturias de DKV Seguros, donde ha
liderado el canal de Red Exclusiva, Red de
Corredores, Alianzas y Negocio Directo.
Previamente, habia ejercido como director
de sucursal de Generali Seguros.

Juan Alonso, director del Canal de Co-
rredores, destaca que esta incorporacion

es una muestra de “la firme apuesta de San-
talucia por reforzar el modelo relacional con
corredores de seguros y asociaciones en
territorio oeste con vision global Vida y No
Vida”.

Por otro lado, la aseguradora ha pues-
to en marcha un nuevo servicio telefénico
de asesoramiento juridico para personas
con discapacidad intelectual que ha elabo-
rado junto a Iris Global, enfocado en ayudar
y potenciar la autonomia de estas personas
para la realizacion de determinadas gestio-
nes legales y econdmicas de su vida diaria.

Asimismo, la entidad ha obtenido la
certificacion Aenor de Gestion del Riesgo,
segun la UNE-ISO 31000, que le reconoce
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precio para el ano siguiente. Igualmente,
aumentara el rango del capital de contra-
tacion, que ira desde los 18.000 euros has-
ta los 600.000 euros (hasta ahora, el limite
superior eran 540.000 euros).

En lo que se refiere a su politica de
suscripcion, Asisa Vida ha decidido simpli-
ficar al maximo sus criterios, modificando
tanto la edad como las condiciones exigi-
das para la contratacion de sus seguros.

COmMo organizacion que cuenta con un mo-
delo que minimiza sus riesgos globales con
el objetivo de asegurar la sostenibilidad y
la consecucion de los objetivos.

En otro orden de cosas, Santalucia ha
llegado a un acuerdo de colaboracion con
Guidewire para la implantacion del soft-
ware Insurance Suite como su sistema ope-
rativo principal en la linea de negocio de
asistencia en Decesos del grupo.
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Mapfre crece un 10,8% en primas
tramitadas en 2022, aunque
disminuye un 16% su beneficio

El beneficio atribuido de Mapfre en el afio 2022 ascendié
a 642 millones de euros, lo que representa un 16,1%
menos que el ejercicio anterior. En terminos comparables
con 2021, cuando el beneficio ajustado ascendio a 715
millones, habria supuesto un resultado un 7% inferior. Su
beneficio, que ha llegado a 642 millones de euros, se ha
reducido un 16,1%. Su presidente, Antonio Huertas,
comento que “el beneficio no es uno de los mejores pero,
dadas las circunstancias, es bueno. Estamos muy
satisfechos de los resultados, porque ha sido un afio muy
dificil".

De nuevo, la alta diversificacion del negocio ha permitido
afrontar, con un resultado sostenible, los efectos mas negativos
del ejercicio: las altas tasas de inflaciéon en la mayoria de los mer-
cados; el incremento de la siniestralidad del negocio de Automo-
viles; y los siniestros catastroficos, especialmente el derivado de
la sequia de la cuenca del rio Parana, cuyo impacto para el Grupo
supera los 112 millones de euros. En el lado positivo, destacan el
excelente comportamiento de Latam, la magnifica evolucion de
la unidad de reaseguro, y el alto crecimiento tanto en Seguros
Generales como en el ramo de Vida. La rentabilidad, ROE de 8,2%,
es similar a la conseguida también en bases homogéneas en 2021.

Los ingresos del Grupo se incrementaron en 2022 un 8,3%,
hasta los 29.510 millones de euros, en tanto que las primas cre-

cieron un 10,8%, superando los 24.540 millones de euros. En el
lado negativo se encuentra la bajada del 16,1% del beneficio atri-
buible, que ha llegado a los 642 millones de euros. La causa, segun
Antonio Huertas, fue la alta siniestralidad del ramo de Autos. Ex-
plicé que las primas se tienen que adaptar a la nueva normalidad
porque estaban establecidas en la época del Covid cuando la si-
niestralidad bajo. Huertas apuesta por “un ajuste de precios segun
el perfll y tipo de cliente. En algunos casos supondra una subida
y en otros, una bajada de la prima”.

Fl ratio combinado se incremento6 0,6 puntos porcentuales,
hasta el 98%, afectado por el incremento de siniestralidad de Au-
tomoviles, consecuencia de las altas tasas de inflacion y el incre-
mento de la movilidad tras la eliminacion de las restricciones por
el Covid.

El patrimonio atribuible del Grupo al finalizar 2021 ascendio
a 7.289 millones y los activos totales sumaron 59.626 millones de
euros. Las inversiones de Mapfre, por su parte, ascienden a 41.388
millones de euros, de las que casi la mitad corresponden a renta
fija soberana. El patrimonio de los fondos de pensiones se situo al
cierre de 2022 en 5.701 millones de euros, en tanto que los fondos
de inversion crecieron un 2,3%, hasta los 5.526 millones de euros.

En el area Regional Iberia (Espana y Portugal), las primas en
2022 se situaron en 7.626 millones de euros, 1o que representa un
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incremento del 0,4%. Descontando el efecto de las primas de Ban-
kia Vida que, en 2021, ascendieron a 159 millones de euros, €l
crecimiento de esta area regional habria sido del 2,5%. Destaca la
evolucion del ratio combinado de No Vida, que mejoro 1,3 puntos
porcentuales, hasta situarse en el 96,8%.

En Espana, las primas ascendieron a 7.367 millones de euros
(-1,3%), con un beneficio de 363 millones de euros, con lo que se
mantiene como el pais que mas contribuye al beneficio del Grupo.
En la parte negativa se encuentra los beneficios en Iberia, que
llegaron a los 376 millones de euros (-31% con respecto al ano
anterior). Ante el comportamiento del negocio en Iberia, Antonio
Huertas se muestra preocupado. Sin embargo, indica que “aunque
en No Vida estamos ligeramente por debajo del mercado, en Vida
estamos por encima del mercado y en Empresa superamos dos
veces al mercado”.

El negocio de Automoviles crecid un 0,4%, hasta los 2.267
millones de euros, con mas de 6,2 millones de vehiculos asegura-
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dos. Asimismo, las primas del negocio de Seguros Generales se
incrementaron un 5,9%, hasta los 2.328 millones de euros. Desta-
ca el crecimiento del negocio de Comunidades, con un aumento
del 7,5%, y de Empresas, que mejoro un 11,3% y Hogar, con un
crecimiento del 3,1%. El negocio de Salud y Accidentes, por su
parte, registrd un incremento del 4,8%, hasta los 816 millones de
euros.

En el negocio de Vida, las primas se situaron en 1.916 millo-
nes de euros (-8,7%) por la salida de Bankia Vida del perimetro de
consolidacion del Grupo. Si se descuenta ese efecto, la caida se
limitaria al 1,2%.

Por otro lado, Mapfre ha recibido el certificado de Aenor de
Sistema de Gestion de Compliance, que reconoce la implemen-
tacion eficaz de la norma de referencia, UNE-ISO 37301:2021, en
el campo del cumplimiento normativo. La compania se ha con-
vertido en la primera entidad del sector asegurador y la tercera
empresa espanola en obtener este reconocimiento.

Alberto Gullon y Paloma Docampo, nuevos nombramientos en QBE

QBE ha anunciado la
incorporacion de Alberto
Gullon como suscriptor
para su equipo de
Ciberriesgos;y de
Paloma Docampo,
anterior suscriptora
senior de Energia, Energy
Portfolio Manager, como
Underwriting Manager.

Gullon, graduado en Eiconomia por la Universidad Autonoma de Madrid y con un Master en Finanzas
por la Universidad Pontificia de Comillas, ha desarrollado la mayor parte de su carrera profesional en el
sector asegurador, acumulando ocho anos de experiencia en companias como Generali, Chubb o Zurich.

Docampo se encargara de liderar el crecimiento del area de energias renovables, que ha adquirido

una gran importancia para la compania tanto en Espana
como a nivel internacional. Esta doctorada en Arquitectu-
ra por la Universidad Politécnica de Madrid y cuenta con
una experiencia de mas de 15 anos en el sector asegurador.
Se incorpord a OBE en el afio 2020 procedente de RSA,
donde era suscriptora senior de Construccion, Ingenieria 'y
Energias Renovables.



recobrado por
siniestro en el ramo
de Hogar

B PR Importe medio
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Allianz reune a sus mediadores
en sus jornadas anuales

Allianz ha reunido a mas de 350 mediadores en
su Jornada de Agentes y su Jornada de
Corredores, que retomaron en 2023 la
presencialidad. En ambos eventos, el consejero
delegado, Veit Stutz, y el director general
comercial, Miguel Pérez Jaime, y el resto del
Comité de Direccién, compartieron losretosy
proyectos para afrontar con exito este ejercicio.

Ademas de renovar el compromiso y la firme apuesta que Allianz tiene con su
mediacion, en las jornadas se sefialaron los que seran los motores imprescindibles
para movilizar a toda la fuerza comercial de la compania alrededor de la excelencia
en el servicio, al mediador y al cliente.

Se anunciaron novedades en productos, una mayor apuesta por la autonomia,
la agilidad vy la productividad. “Vamos a impulsar una propuesta de valor vencedora
por y para la mediacion. Todo ella con agilidad y servicio, comunicacion activa y una
clara orientacion al cliente”, sefial6 Pérez Jaime.

En un paso mas para materializar su ambicion de convertirse en la mejor
compania del mercado para clientes, mediadores y empleados, refuerza su estruc-
tura e incorpora a su equipo a Olivia Loewe como directora de Relaciones Institu-
cionales. Inicid su carrera profesional en 1996 en un despacho de abogados para
incorporarse un ano mas tarde, a liderar el departamento juridico del Banco Central
Hispano Americano -en su sede de Frankfurt- como responsable para Alemania e
Italia. Tras la fusion del banco con Banco Santander, asumio las mismas funciones
en Banco Santander. En 2009 fundo la ONG Mothers at Risk cuya misién es con-
tribuir a evitar mas de 250.000 muertes de mujeres cada ano provocadas por el
embarazo o el parto.

Nueve de cada diez
compaiias cuenta con
procesos de recobrosy
recuperacion de
siniestros

Nueve de cada diez aseguradoras
disponen de algun tipo de gestion
activa para la gestion de recobros o la
recuperacion de siniestros, siendo
esta ultima la mas extendida dentro
de la muestra del estudio de Icea.

La rentabilidad es el principal motivo
por el cual las companias deciden dedicar
recursos a este tipo de gestiones.

Analizando los importes medios reco-
brados en el ramo de Multirriesgos Hogar,
las cuantias mas elevadas se dan en las re-
clamaciones por via judicial. kn las reclama-
ciones por via amistosa, donde mas se reco-
bra, es en las reclamaciones al Consorcio.



Los transportistas reclaman un protocolo de actuacion

asegurador ante los accidentes transfronterizos

Fundacién Inade ha celebrado un foro dedicado a la movilidad, en el que se debatio sobre los
accidentes de circulacion transfronterizos. ‘Cuando hablamos de siniestro internacional o
transfronterizo es importante recordar que no solo hacemos referencia a los accidentes de
circulacion que podamos tener fuera de nuestro pais, sino también a aquellos que,
ocurriendo en unared viaria estatal, implica a un vehiculo o victima extranjera’, explico

Adolfo Campos, director de Fundacion Inade y presentador de la reunion.

Para aclarar qué normativa se debe
aplicar en cada situacion, intervino en la
jornada José Antonio Badillo, abogado y
doctor en Derecho por la Universidad de
Alcala. Antes de adentrarse en cuestiones
mas técnicas, Badillo recalco la diferencia
entre victima residente y victima transeun-
te, una distincion fundamental a la hora de
saber qué normativa aplicar: “Una victima
residente es la que sufre un accidente en
su pais, pero en el que esta implicado un
vehiculo extranjero, y una victima transeun-
te es la que sufre un accidente fuera de su
pais. Las victimas residentes estan prote-
gidas por el Reglamento General del Con-
sejo de Bureaux, mientras que la transeun-
te esta protegida por la Cuarta Directiva”.

Sobre la Cuarta Directiva, adaptada al
Ordenamiento Juridico Espanol en el ano
2002, Badillo explico que “pretendia que las

victimas transeuntes pudieran reclamar en
su pais de residencia con todas las garan-
tias. Para €llo, se cred un organismo de in-
demnizacion (Ofesauto, en el caso espafnol)
y otro de informacioéon (Consorcio de Com-
pensacion de Seguros, en Espana) y se obli-
go6 a todas las entidades que operasen en
el Espacio Econdmico Europeo a crear en
todos los Estados miembros unos repre-
sentantes para la tramitacion y liquidacion
de siniestros”.

Sobre la Quinta directiva, traspuesta en
Espana en 2007, senald que supuso ciertas
modificaciones, como la abstencion de rea-
lizar controles sistematicos de aseguramien-
to y la introduccion de conceptos como el
de “estacionamiento habitual”.

Sonia Fernandez, jefa de la Oficina de
Siniestros Extranjeros de Allianz, recordo
que cada pais tiene sus leyes y costumbres:
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“Los plazos se alargan, no podemos garan-
tizar los mismos tiempos para la actuacion
de los profesionales. L.os criterios de culpa,
aun siendo similares, no son iguales en to-
dos los paises, y tampoco lo son las indem-
nizaciones ni la documentacion necesaria
para reclamar”.

Por su parte, José Carlos Garcia, se-
cretario general de Fegatramer (Federacion
Gallega de Transportes de Mercancias),
expuso las preocupaciones de los transpor-
tistas: “Solicitamos al sector asegurador
protocolos estandarizados sobre coémo ac-
tuar ante un accidente de circulacion en el
extranjero. Deberiamos contar con un do-
cumento en el que se detallasen aspectos
tan relevantes como, por ejemplo, cOmo
proceder al rescate del conductor o la mer-
cancia, o qué documentaciéon debemos
solicitar al otro vehiculo implicado”.
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Crecimiento sostenible y expansion
territorial, claves del plan estrategico
de Grupo MGC

El Grupo MGC ha organizado su Convencion Anual, en la
que avanzo parte del plan estratégico encaminado a
impulsar el crecimiento sostenible y liderar el proceso de
expansion por el resto del territorio nacional.

Se detallaron los planes de accion que se ha marcado el Gru-
po MGC en las areas de Innovacion, Direccion Médica y Marketing
y se presentaron tres nuevos productos desarrollados, entre los que
se encuentra un producto especifico para asegurar a las mascotas.

Asimismo, Daniel Redondo, actual vicepresidente del Con-
sejo de Administracion, aprovecho el evento para dar paso a su

Icea deposita en Sara Rabano el liderazgo y
direccidén de sus lineas de formacion, con el
objetivo de seguir
contribuyendo a
lamejoradela
capacitacion de
todos los
profesionales que
integran la
industria
aseguradora.

sucesor Xavier Plana, como nuevo director general de MGC Mu-
tua. En su intervencion, Plana hizo un balance de 2022, en el que
adelanto los Optimos resultados econdmicos y establecio las pre-
visiones para este ano.

Sara Rabano se coloca al frente de la linea de
servicio de formacion de Icea

Rébano, desde su incorporacion en Icea en 2012, ha estado siempre ligada
a la formacion, siendo en los ultimos anos la responsable académica y participan-
do en la coordinacion y seleccion del claustro de profesores de Icea, en el diseno
y ejecucion de los programas formativos, e innovando en sus tematicas para dar
respuestas a las nuevas necesidades formativas de la industria aseguradora.

Es licenciada en Derecho por la Universidad CEU San Pablo, Méaster en Di-
reccion Aseguradora por Icea, Master en Direccion de Personas y Desarrollo Or-
ganizativo por Esic. Dispone del titulo del ‘Curso de Formacion en materias finan-
cieras y de seguros privados, Grupo A’ y esta certificada en Compliance Cescom.
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AXA nombra a Eva Tomas directora del negocio de Corredores y Brokers

Eva Tomas, actual responsable legal de negocio de AXA
Espafia, tomara las riendas del canal de Corredores y
Brokers a partir del 1 de abril de 2023. Tomas cuenta con
mas de 25 afnos de experiencia en el sector asegurador
donde ha estado en puestos de responsabilidad de areas
teécnicas, siniestros y legal.

El canal de Corredores y Brokers supone casi el 40% de la
facturacion de AXA Esparfia con mas de 1.000 millones de euros en
primas y fuerte presencia en los colegios profesionales y las princi-
pales asociaciones de la mediacion profesional independiente.

EvaTomas es licenciada en Derecho y curso posteriormente
estudios de doctorado, ademas de haber realizado un PDG en el
Iese (Programa de Direccion General) y Master en Asesoria 'y Con-
sultoria de Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones.
Cuenta con experiencia previa en despacho de abogados y con-
sultoria, asi como en el sector asegurador.

En el afio 2000 se incorpord a AXA, y cuenta con una amplia
trayectoria profesional tras haber desempenado diferentes res-
ponsabilidades como la Direccion de Empresas P&C y la Direcciéon
de Siniestros Empresas en Operaciones Cliente o su actual res-
ponsabilidad como responsable de Asesoria Juridica de Negocio
(Vida, Salud y Pensiones) dentro del area de Secretaria General y
Risk Management de AXA Espana.

En otro orden de cosas, la aseguradora, dentro de la Semana
del Seguro organizada por Inese, ha celebrado una jornada de
analisis de la situacién macroecondmica centrando la atencion
en el negocio del ahorro e inversion. Junto a la mediaciéon profe-
sional ha buscado soluciones para proteger a los clientes y sus

inversiones de la mejor manera.

Yago Matossian, Sales Director AXA IM Espania,
realizo un analisis de la situacion econdmica a traves
de un radar de riesgos macroeconomicos.

Elena Aranda, directora de Vida, proteccion y
ahorro de AXA Espana, repaso las soluciones de
la entidad haciendo hincapié en “que no se trata
tanto de predecir como prevenir en las inversio-
nes, con una importancia basica en diversifica-
cion” con ‘Asigna’ como producto estrella en el
que los clientes pueden aprovechar las ventajas
de mercado. Gestion delegada, las notas estruc-
turadas asi como opciones de ahorro/pensiones,
cerraron el abanico de la oferta AXA.

Asimismo, Aranda insistio en las reglas de oro
de la inversion: invertir a largo plazo, tener en cuenta las valora-
ciones, enfocarse en retornos reales; diversificar el riesgo para
evitar concentraciones, no seguir el efecto de la masa, invertir en
lo que entiendes, evitar posiciones “por hecho”.

La jornada contd también con una mesa redonda de analisis
del modelos de éxito de distribucion para ahorro e inversion en la
que se habld de la necesidad de aprender de los errores del pasa-
do, conocer bien al cliente y mantener comunicacion constante
para poder adaptar las soluciones de inversiones a largo plazo.

Por ultimo, sefialar que la aseguradora ha puesto en marcha
Un NuUevo servicio gratuito de asesoramiento a la dependencia del
gue pueden hacer uso todos los clientes. Este servicio, dispensa-
do por Cuideo, aportara desde asesoramiento personalizado a
informacion general sobre las ayudas publicas.
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Caeunl,22% el ahorro
~ gestionado por seguros
o en 2022

Las aseguradoras velaban por 186.498
millones de sus clientes a cierre del
pasado diciembre a traves de todo tipo
de seguros de Vida ahorro, una cifra

ASO ciaci(')n Europea levemente inferior a la de un ano atras.

refuerza su A esta cantidac! hay que sumar gtros 55.922 millones por el patrimonio de los
planes de pensiones cuya gestion esta encomendada a aseguradoras, que

departamento cayeron un 9,58% en términos interanuales. En total, el sector asegurador tenia

comercial encomendados 249.535 millones de euros al acabar el cuarto trimestre del afo,
un 3,12% menos que un ano antes.

Asociaciéon Europea ha

realizado tres nuevas De toda la gama de productos, solo los seguros unit linked, aquellos en los que el toma-

incorporaciones a su dor asume el riesgo de la inversion, crecen en comparaciéon con el ano anterior. Aumentan el

patrimonio bajo gestion un 4,72% vy se situan en 20.689 millones de euros. Las demas lineas
de producto anotan descensos de distinta intensidad en el volumen de ahorro gestionado
como consecuencia de que en el gjercicio 2022 todavia existia un entorno de tipos de interés
bajos y de la reduccion de los incentivos fiscales a 1os sistemas de prevision social individua-

departamento comercial, que
cuentan con amplia
experiencia en el sector:

Xabier Lc')pez, Manuel Canton les (planes de pensiones individuales y PPA).
y Heéector Alvarez. Los cambios mas modestos corresponden a las rentas vitalicias (-0,68%) y los capitales
diferidos (-1,68%). Después aparecen las caidas en los planes de prevision asegurados (PPA)

De esta forma, la compania (-3,35%), los planes individuales de ahorro sistematico (Pias) (-6,68%) y los seguros indivi-

acerca surepresentacion comercial duales de ahorro a largo plazo (Sialp) (-6,85%). E1 descenso mas pronunciado corresponde a

a tres zonas en las que crecer y po- la transformacion de patrimonio en renta vitalicia (-7,16%).

ner su foco en 2023: Pais Vasco, Ex- Los ingresos por primas del negocio de Vida riesgo se situaron en 5.175 millones de

tremadura y Castilla y Leodn. euros al finalizar 2022, un 3,37% mas que el ano anterior.
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DKV nombra a Ignacio Lopez Eguilaz nuevo consejero delegado

Ignacio Lopez Eguilaz es el nuevo
consejero delegado de DKV en
Espana desde el 1 de marzo,
sustituyendo asi a Josep Santacreu,
que se jubila tras 25 afios al frente de
la aseguradora. Santacreu
continuara dando apoyo ala
compania durante todo 2023 para
facilitar el proceso de transicion.

Lopez Eguilaz es, desde 2021, director
de Seguros Generales y Vida de DKV. Se
incorporo a la compania en 2018, como di-
rector de Distribucion Territorial y Canales
Mediados, tras una larga trayectoria en el
sector asegurador. Es ingeniero industrial
por la Universidad Politécnica de Madrid y
MBA por Iese.

Precisamente, este ano, la aseguradora
cumple 2b anos en Espana, desde que com-
prara la aragonesa Previasa. Desde enton-
ces, ha conseguido alcanzar los 2 millones
de clientes, cuadriplicando los 416.000 que
tenia en 1998. Asimismo, el beneficio acu-
mulado a lo largo de los ultimos 25 anos ha
sido de 550 millones de euros, con un im-
pacto muy positivo en los resultados inter-
nacionales del Grupo Ergo. Se ha pasado de

128 millones de euros en primas en 1998 a
876 millones en 2022, y acercandose ya a los
950 millones en los primeros meses del 2023.
El actual Plan estratégico Imagina (2021-
2025) prevé llegar a los 1.000 millones en
primas y un resultado en 2025 de 51,9 mi-
llones de euros.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra sigue sumando piezas a su ecosistema
digital: ahora lanza ‘Activa’, la aplicacion
gue permite al cliente gestionar su seguro
medico. El asegurado podra consultar su
cuadro meédico, gestionar autorizaciones,
tener su tarjeta meédica digital, consultar

con el asistente virtual, gestionar la docu-
mentacion del seguro, los datos de contac-
to y los métodos de pago.

En caso de contar con seguro de re-
embolso, Activa también permitira gestio-
nar las facturas y disponer de informacion
instantanea del estado de sus reembolsos
y autorizaciones. Ademas, la app esta dis-
ponible en cuatro idiomas, al igual que el
servicio de atencion al cliente a través de
mensajeria instantanea WhatsApp.

Por otra parte, la aseguradora ofrece a
sus clientes a través de su app ‘Quiero Cui-
darme Mas' y en algunos de sus centros
colaboradores, el servicio de fisioterapia
online mediante la plataforma ReHub, en la
que el paciente sigue un programa de ejer-
cicios terapéuticos personalizado.

Asimismo, ha lanzado su nueva cam-
pana de branding, para consolidar el posicio-
namiento de DKV como compania activista,
y el producto puesto en el foco es Personal
Doctor, que permite al asegurado elegir un
medico de cabecera personal, “con nombre
y apellidos”, entre los de la compania.

Por ultimo, senalar que hasta el 30 de
aburil, los que contraten un seguro de Decesos
recibiran una tarjeta regalo de 25 euros a ele-
gir entre Amazon, El Corte Inglés o Cepsa.
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CNP Assurances nombra a Thierry
Vasquez, nuevo COO de la sucursal
en Espana

CNP Assurances,
sucursal en Espaiia,
ha promocionado a
Thierry Vasquez a
Chief Operations
Officer dela
compania, para
liderar las areas de
Operaciones, ITy
Control Interno,
responsabilizandose
del control de riesgos o el blanqueo de capitales.
Ademas, seraresponsable de la funcion transversal y
de la organizacion operativa de la aseguradora,
abarcando las areas de Compras y Servicios Generales.

Thierry Vasquez cuenta con mas de 25 anos de experiencia
en el sector asegurador y de consultoria a nivel internacional,
donde ha desempenado distintos cargos, tanto en el grupo CNP
en Espana y Francia -tales como director de Operaciones, direc-
tor de Servicing y director de Compras-, como en importantes
aseguradoras y consultoras internacionales, como responsable
de proyectos de gestion de activo y pasivo a nivel internacional
y responsable de Consultoria y Auditoria.
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Caser analiza la gestion del talento y
la digitalizacion con los corredores

Caser Seguros ha celebrado, bajo el lema ‘Es el
momento’, la XVIII Convencion Comercial anual del
Negocio de Agentes y Corredores en la que se abordo,
entre otras cosas, la gestion del talento y la
digitalizacion.

En la primera jornada se trataron cuestiones como los nue-
vos habitos de consumo y estrategias digitales y se compartieron
casos de éxito. Ya en la segunda jornada, se presentaron las cifras
de cierre del gjercicio anterior y se expusieron los objetivos y
retos a los que se enfrenta el negocio en 2023 en 1o que se refie-
re a eficiencia comercial, gestion del talento, desarrollo de ne-
gocio o digitalizacion, entre otros. En esa linea, también se hizo
hincapié en las palancas para el cambio en los principales pro-
ductos de la compania, la importancia de la metodologia en el
dia a dia, los nuevos modelos de distribucién para el producto
de Decesos, la orientacion del negocio de Vida o los nuevos pro-
gramas de fidelizacion como impulso a la venta.

Ignacio Eyries, director general de Caser, clausur6 el even-
to exponiendo las principales magnitudes de la companiia, y puso
en valor el negocio de agentes y corredores como importante
motor de crecimiento de la entidad, animando a acelerar el es-
fuerzo comercial para superar los desafios que se presenten en
2023.
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Lisainstruye alos corredores en sostenibilidad y su aplicacion a los seguros

Lisa Seguros ha lanzado una serie de video pildoras sobre sostenibilidad, dirigidas a la formacion de corredores de
seguros, mediadores y gestores de riesgos. De esta forma, se pretende dotar a los profesionales de herramientasy
conocimientos que les permitan asesorar a sus clientes en el aseguramiento de riesgos sensibles, relacionados con la

economia circular.

Los videos estaran disponibles, de
forma gratuita, en la plataforma de Se-
guros de Reciclado que Lisa activo hace
unos meses (reciclado.lisa-seguros.
com). “Con estas formaciones pretende-
mos apuntar conceptos basicos para
trabajar con colaboradores formados en
el area de sostenibilidad”, concreta Pilar
Andrade, CEO de Lisa Seguros. A 1o lar-
go de siete pildoras, se dan a conocer
aspectos clave del modelo de economia
circular y su ineludible importancia para
sociedad e industrias: consejos y mejo-
res practicas en el control y gestion de residuos, eficiencia ener-
gética, el valor de la sostenibilidad medioambiental, la gestion
de recursos naturales, asi como el impacto de la huella de car-
bono y otras huellas ecoldgicas. La aseguradora digital apuesta
por el desarrollo de seguros sostenibles, como el que ha creado
para las empresas de reciclaje.

La formacion de los corredores en sostenibilidad busca am-
pliar el impacto de esa linea de trabajo a través de su red de dis-
tribucioén: “En Lisa no hablamos de riesgos excluidos, hablamos
de riesgos sensibles: y el aseguramiento de riesgos sensibles exi-
ge profesionales que ofrezcan a las empresas las respuestas y el

S LISA

asesoramiento que necesitan”, explica
Andrade. “Queremos mostrarles como en
Lisa creamos productos sostenibles y que
entiendan que estas nuevas formas de
aseguramiento les ayudan a diferenciar-
se y a impulsar su negocio a través de la
especializacion”, concluye.

Por otra parte, la aseguradora ha po-
tenciado su equipo con la incorporaciéon
de Alba Sanchez en el puesto de Sales
Manager, con experiencia en la media-
cion de riesgos industriales y el desarro-
llo de negocio B2B.

La nueva Sales Manager de Lisa ha desarrollado su carrera
profesional en la gestion de cartera, el asesoramiento financiero
y asegurador, asi como el desarrollo de negocio en banca y se-
guros.

Lisa va a reforzar este 2023 su modelo de colaboraciéon con
los corredores, como subraya Pilar Andrade: “Queremos ampliar
nuestra colaboracion con el canal, ofreciendo a los corredores el
catalogo de seguros cien por cien digitales, para las nuevas eco-
nomias. Y les proponemos especializarse en sostenibilidad y eco-
nomia circular, a través de las formaciones en gestion y cobertu-
ra de riesgos sensibles que vamos a lanzar”.
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Fern ando Mora Con estudios de Derecho por la Universidad de Granada y con Mas-
. . ter en Direcciéon de Empresas por el IE Business School, Mora cuenta con
dlrlge el una dilatada experiencia en el sector asegurador, especialmente dentro
departamento delramodeVida. =~ N
, En sus casi treinta anos ocupando cargos de responsabilidad, ha
Comercial de Avanza trabajado en varias entidades. En los dltimos seis afios ha estado en San-
Previsic’)n talucia, ejerciendo como subdirector general de Santalucia Vida y Pensio-

nes y como director del area de Acuerdo de Distribucion y Asociaciones,
donde fue el encargado de la implementacion y establecimiento de la
estrategia de acuerdos de distribucion de los productos aseguradores con
corredurias y asociaciones de corredores de todo el territorio nacional,
liderando las relaciones de la aseguradora con las diferentes instituciones
que representan los intereses de la mediacion.

Avanza Prevision ha anunciado
la incorporacion de Fernando
Mora como director comercial
de la entidad.

El valor de la produccion agraria asegurada crece un 4%

El seguro agrario en Espafia ha batido varios récords de
contratacion durante el afo 2022, segun las cifras que ha
registrado Agroseguro hasta el pasado 31 de diciembre,
entre ellos el capital asegurado, el recibo de prima o los
animales asegurados. En concreto, el capital asegurado
por el seguro agrario en 2022 marca un huevo maximo
histodrico (por octavo afio consecutivo) y crece un 4%
hasta los 16.286 millones de euros.

o la uva de vino (+1,25%), asi como en
el conjunto de los seguros pecuarios
(+10%), con especial empuje de las li-
neas que ofrecen cobertura de los ac-
cidentes y las enfermedades del gana-
do (+15%). Crecen también la uva de
mesa (+40%), los frutos secos (+18%) y el freséon y frutos rojos
(+8%), mientras otras producciones, asimismo relevantes, como
los citricos o el conjunto de las hortalizas, se mantienen en torno
a las cifras de 2021.

Esto supone que el valor de la produccion agricola y gana-
dera protegida por el seguro agrario se ha incrementado en mas
de 614 millones de euros durante el ultimo ano. Este aumento se
produce en buena parte de las producciones agricolas de mayor
peso, como son los cultivos herbaceos (+5%), los frutales (+1,5%)

Aligual que el pasado ano, las primas también crecen (+3,3%)
en cifras similares al porcentaje de capital asegurado (+4%), has-
ta situarse en 858,7 millones, la cifra méas alta en la historia del
seguro agrario. De esta, 475 millones han sido abonados por los
agricultores y ganaderos.
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Iris Global incluye la garantia de gastos de
anulacion en su seguro de Asistencia en Viaje

Iris Global ha ampliado su seguro de Asistencia en Viaje para Empresas con
una nueva garantia de gastos de anulacion. De esta manera, los asegurados
podran recibir el reembolso de los gastos de anulacion de viaje, en el caso de
qgue tuvieran que cancelarlo por motivos de salud, legales, laborales o

extraordinarios.

La nueva garantia tiene en cuenta una
amplia variedad de supuestos ante los que
la entidad se hara responsable del reem-
bolso, siempre y cuando no sea recuperable
por el asegurado. Esta cobertura compren-
de los gastos de gestion, los de anulacion
si los hubiere, y la penalizacion que de
acuerdo con la ley o con las condiciones
del viaje se haya podido aplicar.

En los supuestos extraordinarios se
incluye la declaracion de zona catastrofica
en el lugar de destino o en el punto de par-
tida del viaje. Ademas, el seguro contempla
otros supuestos de diversa indole, como el
robo o pérdida de la documentacion oficial
para viajar o la concesion de becas oficiales
que impidan la realizaciéon del viaje.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra abordo la innovaciéon tecnoldgica para
fomentar el turismo en la Semana del Se-
guro, organizada por Inese. En ella, Mario

Lopez, Chief Innovation Officer de Bravent,
habld sobre las tecnologias que estan
transformando los viajes. Destaco la inteli-
gencia artificial (IA) como una tecnologia
que esta revolucionando el mundo y que
“debemos empezar a utilizar para que na-
die nos adelante”. También senialo la crea-
cion de los gemelos digitales, que son re-
presentaciones digitales de activos fisicos
que permiten experimentar con ellos para
buscar soluciones a posibles problemas en
los destinos turisticos. Finalmente, Lopez
hablo sobre las realidades extendidas y rea-
liz6 una demostracion de cémo se pueden
utilizar en el turismo, con las gafas de rea-
lidad extendida HoloLens 2.

Enla posterior mesa redonda, en la que
participaron Alejandra Martinez, enfermera,
viajera e instagramer, y José Antonio Ondi-
viela, director del Observatorio Mundial de
Ciudades Atractivas para el talento y Smart-
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cities SME Unesco, se dijo que “las ciudades
estan en una fase de transformacion, tratan-
do de recuperar la sostenibilidad econémica,
medioambiental y social. Buscamos tener
turistas, pero de mas calidad, asi como un

mayor desarrollo econdmico, social vy
medioambiental de los destinos”.

Ahora, las ciudades estan comenzando
a usar la tecnologia para analizar el turismo
que reciben y el que quieren recibir para
tener un mayor control sobre la direccion
que desean que tome €l sector en la locali-
dad. Ambos ponentes de la mesa redonda
se mostraron de acuerdo en que el turismo
es “escaparate para la atraccion de talento”
de una ciudad, region o pais. Se habld del
fendmeno de los ndmadas digitales y como
cada vez son mas las personas que crean
Sus propias empresas y se trasladan a tra-
bajar a lugares que consideran mas atracti-
VOS, ya sea por €l clima u otros motivos.
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El volumen de cotizaciones a traves de
MyHiscox se triplico en 2022

La plataforma digital para corredores de Hiscox, conocida
como ‘MyHiscox', experimento un uso casi tres veces
mayor en 2022 respecto al afio anterior, segun las cifras
recogidas por la entidad.

La aseguradora ha decidido
reforzar su apuesta por ‘MyHiscox'
para mejorar la experiencia de los
corredores y ayudarles en su pro-
ceso de digitalizacion, con el forta-
lecimiento del equipo especializa-
do y dedicado a la plataforma,
tanto desde el punto de vista de la
suscripcion como desde el propio
soporte de la plataforma.

Telmo Veloso, suscriptor senior que lleva mas de once anos en
Hiscox, sera el encargado de liderar este equipo, que contara también
con Nicole Cardoso y Karool Meneses, ambas con amplios conocimien-
tos técnicos de la plataforma y de suscripciéon gracias a los afios que
llevan formando parte de la aseguradora. Este equipo tendra como
misiéon ayudar a sus colaboradores en la suscripcion de las cotizaciones,
resolver dudas sobre €l uso de la plataforma, pero, sobre todo, se ha
creado para escuchar y asesorar de forma personalizada a los corredo-
res en su proceso de ser mas digitales para ser asi mas competitivos.

“MyHiscox ha experimentado un enorme crecimiento y cuenta
con un nivel de satisfaccion del 81% entre los corredores”, explica
David Heras, director general de Hiscox Iberia.

Mapfire, AXAy
Generalj, las
companias
mas centradas
en el cliente en
Autos

Mapfre es la compafiia que mejor consigue enfocar
su estrategia de cara al cliente para el sector
asegurador, seguida de AXA y Generali. Asilo ha
puesto en valor el Indice Centrix, publicado por
Smartme Analytics.

En el informe se destaca que, durante 2022, los segu-
ros de Auto han sido los mejor valorados por sus clientes,
mejorando su puntuacion un 1,7% respecto a 2021, en com-
paracion con los servicios de telecomunicaciones y los
financieros.

El conjunto de las aseguradoras de Automovil ha ob-
tenido una puntuacion media de 76,4 sobre 100 (1,4% mas
que 2021), seguido del sector de las telecomunicaciones
con un 74,3 y el sector de la banca con un 72,1 (0,6% mas
que 2021).

En los seguros con mas anos de antiguedad, Mapire
(80,8),AXA (80,4) y Generali (79,4) encabezan la clasificacion
del sector de empresas mas centradas en el cliente. Mapfre
repite un ano mas encabezando de forma mantenida la me-
jor experiencia de los clientes de seguros de Auto.



Después de que los mutualistas rechazaran las cuentas anua-
les de 2021 e impidieran la operacion de absorcion planteada por
la anterior Junta Directiva en la Asamblea de junio de 2022, Puri-
sima Seguros mira de nuevo al futuro con la aprobacion de una
nueva base técnica que le garantiza una solvencia por encima de
la media del sector.

El pasado 30 de junio, la Asamblea General de Purisima
rechazo las cuentas anuales de 2021, las cuales reflejaban unas
pérdidas de 47 millones y un desequilibrio patrimonial de 32
millones de euros. Esta quiebra contable vino derivada de un
déficit de provisiones técnicas basado en una base técnica ob-
soleta y de las dudas de la anterior Junta Directiva sobre su
capacidad para cumplir con el Plan de Viabilidad vigente hasta
el ejercicio 2029.

Después de la dimision de una mayoria de la Junta Directiva
que apostaba por la desaparicion de la mutualidad, y la apertura
de un proceso de integracion, el dia 4 de octubre se celebré Asam-
blea General de Elecciones, de la cual surgié una nueva Junta
Directiva con el compromiso de trabajar por el futuro de Purisima:
demostrando su solvencia y manteniendo su actividad.

La nueva Junta Directiva, con el apoyo de toda la plantilla de
la mutualidad, se puso a trabajar para salir de esta complicada
situacion en la que le habia dejado la anterior Junta Directiva, asi
como atender el expediente de disolucion y revocacion de licen-
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Purisima Seguros sale de causa de
disolucion

Purisima MPS

cla abierto por la Direccion General de Seguros y Fondos de Pen-
siones (DGSFEP), fruto de las cuentas anuales ya rechazadas. En
consecuencia, contando con los informes de los distintos érganos
de verificacion, el apoyo de la consultora Ideas y en consonancia
con los técnicos del drgano regulador, se decide reformular en
base al Plan de Viabilidad de 2009 (todavia vigente) para salir de
causa de disolucion, redactar un nuevo reglamento de prestacio-
nes actualizado en base a la nueva realidad del sector, y elaborar
una nueva base técnica para el calculo de provisiones conforme
a la normativa vigente y a la realidad del ramo de Decesos en
nuestro pais.

Purisima cierra 2021 con una dotacién a provisiones por el
resultado integro del egjercicio (10 millones de euros) y un patri-
monio neto positivo de mas de 15 millones de euros en términos
contables. Por su parte, en términos de solvencia, a finales del afio
2022 cuenta con un exceso de activos sobre pasivos de mas de
57 millones de euros, por lo que se posiciona como una de las
mutualidades mas solventes y un referente en el sector.

Con las cuentas saneadas y con la actualizacion del Plan de
Adaptacion, se atiende el requerimiento de la DGSEFP y permitira
a la entidad cerrar el ejercicio 2022 con el déficit de provisiones
totalmente cubierto; hecho que permite a la nueva Junta Directi-
va mirar hacia delante y aprovechar, en beneficio de los mutua-
listas, todo el potencial de la entidad.
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Reale reorganiza sus areas Tecnica, de Marketing, Comercial y Financiera

Reale Seguros ha llevado a
cabo cambios
organizativos en cuatro
areas de la compania:
Técnica, Marketing,
Comercial y Financiera,
coincidiendo con la
jubilacion de su actual director del area Teécnica
Actuarial, Adolfo Fernandez.

El actual director de Marketing, Victor Ugarte, asume las fun-
ciones del area Técnica Actuarial pasando a ser director Técnico
y de Marketing.

Con el objetivo de apoyar a
sus clientes en estos
momentos de incertidumbre
donde la inflacion y los tipos
de interés siguen subiendo,
Metlife se ha comprometido
amantener las primas de la
mayoria de sus seguros de
Accidentes durante los
primeros cinco anos de
contratacion.

Metlife mantendra las primas de
sus seguros de Accidentes
durante al menos cinco anos

La aseguradora ha entendido que los clientes requie-
ren de flexibilidad a la hora de contratar, y que el produc-
to se amolde a sus prioridades y necesidades. “Nuestro
papel es ayudar a nuestros clientes a afrontar la situacion
econdmica actual y la manera mas sencilla es la de garan-
tizarles el pago del mismo precio durante los siguientes
cinco afios a la fecha de su contratacién”, concluye Oscar
Herencia, director general de Metlife Iberia.

Las direcciones de area de los canales tanto de Corredores
y Asociaciones como de Agencias y Agentes, que anteriormente
estaban en la Direccion de Marketing, pasaran a depender de la
Direccion Comercial, bajo la responsabilidad de Javier Espinosa.

La Direccion de Administracion, Planificacion y Control de
Gestion, bajo la responsabilidad de Celia Leal, integrara en su or-
ganigrama el departamento de Analisis y Control, que anteriormen-
te dependia de la Direccion Técnica, y en la que estara la estructu-
ra de Controllers de las distintas territoriales de la compania.

Esta reorganizacion, en vigor desde el 1 de febrero de 2023,
“aflanza la apuesta de la aseguradora por mejorar la eficacia de
las politicas de producto, oferta, suscripcion, €l alineamiento de
las funciones de distribucion y control técnico y la coordinaciéon
en la estructura territorial”, indican desde la entidad.




El analisis de los datos realizado con la herramienta Versus
Analytics, revela una progresion al alza en las emisiones diarias a
través de Avant2 Sales Manager, que ha pulverizado en siete me-
ses el anterior récord de emisiones que le llevo un ano conseguir.

La integracion de Avant2 Sales Manager con el resto de apli-
caciones del grupo en la ‘suite” Codeoscopic Workspace tiene
mucho que ver en este impulso positivo del multitarificador. El
conjunto de aplicaciones conforma el camino a la solucion tecno-
l6gica definitiva para el corredor de seguros.

En otro orden de cosas, Codeoscopic ha estado presente en
la Semana del Seguro en donde presento los avances realizados
en el entorno de Codeoscopic Workspace enfocados a ofrecer un
ecosistema en la nube que cubra todo el ciclo del seguro. Ademas,

En el cuarto trimestre
de 2022, el beneficio
antes de impuestos
sobre primas imputadas
se situd en el11,72%,
0,40% mas respecto al
mismo periodo del afio
anterior, segun Icea.

Benalive cden b iegiuanca

Rentabilidad y
beneficio del sector
asegurador
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Avant2 Sales Manager bate su record historico con 2.855
polizas emitidas en un solo dia
Avant2 Sales Manager ha conseguido un nuevo hito de polizas emitidas en un solo dia.

El131 de enero se cerro con la emision de 2.855 polizas en un solo dia de todos los ramos
que contiene. Autos acumulo el 76% de las emisiones.

se realiz6 una demo del producto Bcover Risk Management, soft-
ware lanzado el afio pasado por Innova Ibérica dentro de la ‘suite’
de Codeoscopic Workspace. La aplicacion sistematiza el proceso
de gestion de riesgos permitiendo al corredor convertirse en ge-
rente de riesgos de sus clientes empresa: primero, identificando
los mas relevantes a los que esta expuesta la empresa y las claves
para gestionarlos correctamente; y después, mediante la reduccion
del riesgo y su transferencia a seguros.

Por otro lado, siguen uniéndose nuevos productos al multi-
tarificador de Codeoscopic. Ultimamente, lo han hecho los seguros
de Decesos, Motos, Hogar Global, Hogar Integral y Hogar Confort
de Helvetia Seguros; €l de Decesos de Aura; el de Asistencia en
Carretera de RACC; y el de Autos y Motos de Senassur.

El beneficio antes de impuestos del sector fue del 11,72% de
las primas el ano pasado

Por su parte, la rentabilidad sobre recursos pro-
pios (ROE) fue del 13,26%, 0,85 puntos porcentuales
por encima respecto al cuarto trimestre de 2021. En
cuanto a la solvencia, €l Ratio de Solvencia (SCR) se
situd en el 235,3%.



Al dia seguros

Aegon presenta
sus planes
estrategicos asus
mediadores

La filial espariola de Aegon ha celebrado su convencion
comercial semestral dirigida a los responsables de sus
redes de venta presenciales: agentes, mediadoresy
colectivos. En ella, se expusieron los planes
estrategicos definidos para cada canal por parte de los
responsables de ventas. Ademas, en diversas sesiones
de formacion se comunicaron todas las mejoras en la
campana comercial del curso 2023-2024 asi como los
planes y novedades de cara a la nueva camparnia,
siempre en linea con los pilares estrategicos y valores
de la compaiiia.

José Ramon Azurmendi, director comercial y de marketing
de Aegon, resaltd que “somos una compania de personas que
cuida de personas y en esta convencion lo hemos visto reflejado
una vez mas. Afrontamos un ano lleno de retos donde queremos
seguir destacando como una de las comparnias con mejor aten-
cion al cliente y servicio a nuestras redes de distribucion. Espe-
ramos consolidar un nuevo ano de crecimiento y desarrollo de
nuestros canales presenciales”.

En otro orden de cosas, la aseguradora consolida su apues-
ta por la digitalizacion y la tecnologia de vanguardia con €l lan-
zamiento de un nuevo servicio de cita online disponible para sus
clientes de productos completos y reembolso.

Zurich Seguros
sefiala que la SR
clave de su crecimiento esta en la
fortaleza de su equipo humano

Zurich Seguros ha presentado los tres pilares de su
estrategia en este nuevo periodo 23-25, donde se ha
puesto en valor el equipo humano de la compania, “mas
unido y fuerte que nunca, preparado para trabajar de
forma mas eficiente e innovadora y con la energia para
cambiar las reglas del juego”, como aseguro Vicente
Cancio, CEO Grupo Zurich en Espana.

La comparniia centrara su crecimiento en ofrecer las mejores
soluciones tecnologicas, y convertirse en un partner digital mas
fuerte. También esta desarrollando nuevos modelos de distribucion
comerciales, tanto en el canal mediado como el directo, donde el
uso del dato y las integraciones seran primordiales para ofrecer a
sus clientes las mejores experiencias digitales. Ademas, se han
reforzado los equipos con 2b profesionales especialistas en el ne-
gocio de grandes empresas, asi como en areas estratégicas de
crecimiento como Madrid, para mejorar competencias y flexibilizar
procesos para ser la aseguradora mas accesible para la mediacion,
facilitando el negocio de los diferentes segmentos de cliente.

Otra pieza fundamental es la conexion emocional con los
clientes, lograr anticiparse a sus necesidades con propuestas
personalizadas y ajustadas a las nuevas demandas, mas alinea-
das con el estilo de vida, mas sostenible y responsables con el
planeta.

PymeSeguros



Cecas ofrece un webinar sobre las novedades en
el seguro obligatorio de circulacion

La escuela de negocios de seguros
Cecas ha analizado las novedades
gue se incorporaran al ambito del
seguro obligatorio de circulacion en
una jornada formativa impartida por
el abogado y doctor en Derecho,
Cesar Garcia.

La futura transposicion de la 72 Direc-
tiva del Seguro de Circulacion - Directiva
(UE) 2021/2118 del Parlamento Europeo y
del Consejo de 24 de noviembre de 2021
por la que se modifica la Directiva 2009/103/
CE relativa al seguro de la responsabilidad
civil que resulta de la circulacion de vehi-

culos automoviles, asi como al control de
la obligacion de asegurar esta responsabi-
lidad- supondra algunos cambios de evi-
dente interés para la mediacion, entre ellos
varios aspectos a implementar obligatoria-
mente como, por ejemplo, el hecho de dotar
de funciones, en el marco de la Uniéon Eu-
ropea, al fondo de garantia que el Consorcio
ya viene asumiendo en Espana.

Entre los aspectos en los que se deja-
ra libertad a cada Estado se encuentra el
aseguramiento obligatorio de los vehiculos
de movilidad personal.

Entre las novedades, también se en-
cuentra la ampliaciéon del concepto de “he-
cho de la circulacion” para abarcar maqui-
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naria industrial que,
en la actualidad, no
tienen seguro de Res-
ponsabilidad Civil de
Circulacion y ahora
pasaria a tenerlo.
Asimismo, en
otro seminario, Cecas
analizé el seguro de
Decesos. En €l se ha-
blo, entre otras cosas, de la importancia
que este tipo de seguros tiene para el me-
diador, asi como la situacion actual del
mercado de Decesos en Espana incidien-
do en las caracteristicas diferenciales de
este tipo de seguros. Ademas, sirvio para
presenta las mejores vias para su comer-
cializacion donde el sector se enfrenta al
gran reto de entrar en nuevos segmentos
de poblacion, especialmente los jovenes.

AXA XL incorpora a Dario Martin a su equipo de Distribucion

AXA XI. ha anunciado el nombramiento de Dario Martin como Client Distribution Leader, Iberia para
contribuir a reforzar el compromiso de la compaiiia con los clientes y corredores en Espafia y Portugal.

Martin comenzo6 su carrera en 2013 en Willis Towers Watson antes de incorporarse a Marsh & McLennan Com-
panies en 2014. Posteriormente, paso a ser Property Underwriter & Portfolio Management en Zurich Global Corpora-
te y mas tarde fue nombrado Broker Relationship Leader en Allianz. Es licenciado en Administracion y Direccion de
Empresas por la Universidad Rey Juan Carlos.
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Al dia seguros i
Liberty Seguros y Aon distribuiran Icee;{ ha puc]fliﬂca-?-o losd |
rankings definitivos de
SUS Seguros para mascotas en afi0 2022, en los que se
Barakaldo Vet ShOp muestran los gruposy

entidades lideres en cada ramo en volumen de primas.
Liberty Seguros y Aon, que continuan aumentando su

red de colaboradores, han llegado a un acuerdo con el Icea da a conocer laS ase guradoras
e-commerce de productos para mascotas Barakaldo lideres de cada ramo en 2022

Vet Shop para la distribucion exclusiva de seguros para

animales de compaiiia.
Arag encabeza Defensa Juridica, con el 55,29%; Crédito y

Asi, Barakaldo Vet Shop ofrecera diferentes Caucion el seguro de Crédito, con el 44,52%; AXA XL el de In-
paquetes de coberturas de Liberty para masco- cendios, con el 36,19%; VidaCaixa el ramo de Vida, con el 31,27 %
tas. Entre ellas, se encuentran: robo, accidente, SegurCaixa Adeslas el de Salud, con el 30,04%, y el de Acciden-
responsabilidad civil, sacrificio, entierro e inclu- tes, con el 9,58%; Santalucia el de Decesos, con el 30,01% vy el
so compensacion de los costes de la busqueda de Asistencia, con el 24,53%; Mapfire el de Transportes, con el
en caso de extravio del animal. También se pue- 29,53%, el de Autos con el 18,25%, el de Multirriesgos con el
de contratar, como parte de la pdliza, una com- 17,91%, el de Otros Danos a los Bienes con el 14,92% vy el de
pensacion por estancias de la mascota en resi- Responsabilidad Civil, con el 14,29%; Aserta el de Caucion, con
dencias cuando el asegurado sea hospitalizado. el 23,37%; y Cardif el de Pérdidas Pecuniarias, con el 13,41%.

Campus Asegurador recibe la autorizacion para ofrecer el curso de Nivel 1

La Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) ha autorizado a la escuela de seguros Campus.
Asegurador para que organice el curso de Nivel 1, que lo ofrecera de forma online con una duracion de 300 horas.

Esta autorizacion tendra vigencia siempre 'y cuando el curso se imparta conforme con los preceptos
de los citados Real Decreto-ley 3/2020, Real Decreto 287/2021 y Resolucion de 3 de junio de 2021. Por
consiguiente, la Escuela de Seguros Campus Asegurador recibe una autorizacion permanente por parte
de la DGSFP mientras mantenga su modelo formativo segun lo comunicado al organismo regulador.




Active Seguros amplia su atencion medica las 24 horas

Active Seguros ha mejorado su servicio meédico ‘Tu Salud’, con la ampliacion de la atencién
medica las 24 horas del dia, los 365 dias del afio, también a través de videoconsulta.
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Ademas, se han renovado las funcionalidades digitalesdela  de enero incorporan prestaciones para que el asegurado pueda
plataforma, que ahora incorpora una aplicacion de acceso directo  tratar sus asuntos legales-laborales con abogados colegiados que
para comodidad de sus asegurados.

También ha reforzado sus servicios legales, que desde el 1  WhatsApp.

le atenderan de manera personalizada via teleféonica, email y

MPM Software presenta sus nuevas soluciones para 2023

MPM Software ha
anunciado el
proximo
lanzamiento de su
nuevo catalogo de
soluciones 2023
que incorpora,
entre otras cosas,
el lanzamiento del
multitarificador
inteligente TarifAl,
la nueva version
de Elevia BOT;y
su nueva solucion,
Elevia Analytics.

TarifAl es una soluciodn flexible, escalable, que permite, entre otras novedades, realizar configuraciones
personalizadas por producto, personalizar filtros en las comparativas, gestionar pre-emisiones...

Elevia Bot, el asistente virtual de MPM Software basado en tecnologias de chabot, incorpora: la disponi-
bilidad de un componente web integrable en la web del corredor, su integracion con WhatsApp y su incor-
poracion en las nuevas soluciones eClient. Asimismo, dispondra de un chat integrado desde donde poder
seguir el historial de las conversaciones e interactuar en modo agente con los clientes con independencia del
canal utilizado (Facebook, Web y WhatsApp).

La nueva herramienta de analitica e inteligencia de negocio Elevia Analytics, integra la informacion de
segklevia con la plataforma Power Bl y Azure de Microsoft, la cual permite acceder a cuadros de mando
avanzados que proporcionan un alto detalle de informacién y ofrecen una excelente experiencia de usuario
tanto en el analisis como en la navegacion entre los datos.

Por otro lado, MPM Software ha comunicado la disponibilidad de la integracion con Dora, un servicio
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para la externalizacion de gestion de siniestros para mediadores de seguros
proporcionado por Agar. Entre los servicios ofrecidos por Dora destacan la
gestion de reclamaciones de responsabilidad civil, la tramitacion de siniestros
de danos propios (incluidos los consorciales), el recobro de terceros, asi como
sus reclamaciones de derivadas, la gestion de flotas y su servicio de tramitacion
global de siniestros.
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Asefa celebra su
Convencion Anual
Comercial 2023

En la XIX Convencion Anual Comercial, Asefa Seguros hizo balance del
ejercicio anterior y expuso las lineas de actuacion de 2023.

Luis Lazaro, director del departamento de Construccion; Francisco Ruiz, director de las
areas de Responsabilidad Civil y Caucion; y Daniel Agut, director técnico, ahondaron en la
evolucion de los circuitos del area comercial y el area técnica, explicaron las mejoras introdu-
cidas para agilizar los procesos y presentaron los nuevos desarrollos previstos para este ano.

Durante el evento, Yoann Salabert, asistente de la direccion general, presento los
principales indicadores de la economia y del mercado de la construccion en 2022 y las
perspectivas evolutivas para 2023.

Por su parte, José Maria Soriano, director Financiero y de Recursos Humanos, trasla-
do a los asistentes las principales cifras de la compania a cierre del pasado ejercicio, po-
niendo en valor el esfuerzo e implicaciéon de toda la plantilla a lo largo de 2022.

La estrategia comercial de la entidad fue presentada por el director comercial, Juan
Ruiz, quien resumio los resultados comerciales del ejercicio anterior y dio a conocer los
objetivos para este ano, centrados en incrementar progresivamente la cuota de merca-
do en los ramos de Construccion y Caucion, siempre de forma controlada, rentable y
sostenible.

Como apoyo al area comercial, la directora de Marketing y Comunicaciéon Externa,
Cristina Ramos, compartio con los asistentes las principales acciones y campanas publici-
tarias que se pondran en marcha enfocadas al incremento de la notoriedad de la marca y del
refuerzo del posicionamiento de la compania como especialista en seguros de Construccion.

Para el futuro, Asefa se posiciona como “el socio asegurador de los mediadores y de
nuestros clientes con el objetivo de responder a sus expectativas de agilidad y proximidad,
siempre con la cualificacion técnica que nos caracteriza”, reafirmo su directora general,
Florence Cesmat.

Markel designa a
Inmaculada
Bartolome a su area
de Caucion

Markel ha incorporado al area de

Caucion, como suscriptora
senior, a Inmaculada Bartolomeé.

Es licenciada en Ad-
ministracion y Direcciéon
de Empresas, y ha desa-
rrollado distintos puestos
de responsabilidad en
Asefa Seguros.

“Con Inmacu-
lada en el equipo,
podremos  seguir
dando cobertura a
nuestros clientes
en los productos
habituales (Con-
tratos Publicos, Aduanas, Meff y Ener-
glas Renovables), y dar el salto a nue-
vos productos (Subvenciones vy
Privados) y mercados (Portugal) que
suscribiremos en 2023”, ha senalado
Francisco Juarez, director de Caucion
de Markel Espania.



Adolfo Masaguég, director comercial de DAS Seguros, com-
partio que el canal mediador ha alcanzado un incremento en fac-
turacion del 13,2% en la comparnia. Asimismo, expreso el firme
compromiso de la aseguradora por continuar aumentando la ca-
lidad del servicio y atencion tanto al cliente como al mediador,
ademas de responder de forma eficaz a sus necesidades en el
presente ejercicio.
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DAS Seguros presenta sus resultados

DAS Seguros organizo una jornada de trabajo junto con los presidentes de
los colegios de mediadores con los que actualmente mantiene un acuerdo
de colaboracidn, en el marco de la Semana del Seguro 2023 de Inese. En €l
se expusieron los resultados y principales hitos de la compaiiia en 2022,
ademas de debatir las lineas de trabajo conjunto previstas para 2023.

En 2023, “uno de nuestros objetivos es potenciar la Protec-
cion Juridica a través de los Colegios de mediadores como pro-
puesta de valor para el canal, brindando una formaciéon especi-
fica sobre el ramo y los productos, ademas de dar a conocer
soluciones tecnologicas innovadoras y transformadoras que
permitan mejorar la eficiencia de los procesos comerciales”, dijo
Masagué.

Adeslas amplia su oferta de Salud para hogares con nifnos y adolescentes

SegurCaixa Adeslas ha
reforzado los servicios de
Salud familiar con soluciones
digitales disefiadas para
hogares con nifnos pequenos
o adolescentes. Incorpora
funcionalidades premium de -
LactApp, potencia el coaching :
infantil y amplia los servicios
de orientacion pediatrica.

La novedad mas reciente son los servicios premium de la start-up LactApp, para madres
lactantes, que da acceso gratuito a contenidos diarios y notificaciones personalizadas sobre el
embarazo, respuestas a las preguntas mas frecuentes de los primeros dias, el destete y otros
aspectos de este periodo. Asimismo, las clientas podran consultar sus dudas con un equipo de
profesionales sanitarios con amplia experiencia en lactancia.

El coaching de salud infantil facilita, durante los 30 primeros meses de crecimiento del bebé,
el acceso a un servicio telematico de orientacion con una enfermera especializada. Reciente-

mente se ha anadido también una cartilla digital para que los
progenitores lleven un control de las revisiones, la evolucion
del nifio y el calendario de vacunacion, entre otros aspectos.

Asimismo, se promociona una vida activa entre los jove-
nes o la salud emocional en la adolescencia.
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El seguro indemniza con casi 3.000 millones a sus
clientes por siniestros industriales

El seguro paga, cada ario, en torno a 3.000 millones de euros a industrias, comercios y demas empresas, segun el
informe “Siniestros industriales. Datos 2021-2022", elaborado por Estamos Seguros, de Unespa.

FElvalor de los activos protegidos a tra-
vés de las polizas industriales —sumando los
componentes de oficinas, comercios e in-
dustrias—, rondaba los 1,73 billones de euros
en 2021, un 3% mas que un ano antes. Los
capitales medios presentan variaciones im-
portantes, desde los 225.000 euros de capital
medio en comercios, hastalos 1,72 millones
de euros en las industrias.

Elnumero de empresas aseguradas en
Espana rondaba los 2,8 millones en 2021,
lo que supone un aumento de casi 294.000
respecto a 2020 (+11,6%), segun la informa-

cion relativa a polizas de las modalidades
de seguros puramente empresariales reco-
gida en las memorias de la DGSFP.

Los 16 grupos aseguradores sondea-
dos para la elaboracion de este estudio
atendieron 205.000 percances industriales
entre el 1 de agosto de 2021 y el 31 de julio
de 2022. De estos expedientes, dos tercios
(67%) correspondieron al seguro de Multi-
rriesgo Industrial, mientras que el seguro
de Transporte supuso otro 13% y la cober-
tura de averias de maquinaria, un 12%. Por
coste de los sucesos, Multirriesgo Industrial

genero el 70,5% de los pagos por parte del
seguro, Transportes de mercancias repre-
sento un 9,3% y Transporte, otro 5,7%.

Las pdlizas de Transportes —en su mo-
dalidad de “cascos” o de proteccion del
vehiculo empleado para desplazar €l pro-
ducto —, son las que generan percances
mas graves, de acuerdo con la informacion
recabada. Un siniestro del seguro de Trans-
portes implica el pago de 9.537 euros de
media. Le siguen en importancia los incen-
dios industriales (8.184 euros por siniestro)
y la construccion (5.111 euros).

Elresultado de la cuenta tecnica del sector alcanzo el 10,5% a finales de 2022

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

Resultado de la
cuenta técnica por
ramao [sobre primas
imputadas negocio
retenido)

Segun Icea, la tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el reaseguro aceptado,
fue del 78,1% de las primas imputadas, cinco puntos y medio por debajo de la que hubo a di-
ciembre de 2021. Desde el punto de vista de las provisiones, el resultado de la cuenta técnica de
Vida obtuvo un ratio del 1,93% en los negocios directo y aceptado, cerca de medio punto supe-
rior al existente un ano atras.



EIIES supera las 115.000 horas de formacion continua
certificadas el pasado ano

El Instituto e-Learning del Seguro (IES), plataforma
de formacion online perteneciente al Grupo W2B,
cerro el ejercicio 2022 con un total de 115.471 horas
de formacion continua certificadas en los planes de
formacion continua de todos sus alumnos.

Mas de 9.500 alumnos han realizado estas horas de
formacion continua en 2022 eligiendo entre mas de 150
contenidos formativos con los que cuenta el catalogo del
Instituto e-Learning del Seguro y que, en su conjunto, ofre-
cen itinerarios por un total de 350 horas de formacion entre:
pildoras online, cursos online, webinar, podcasts y formaciéon 100% audible.

A todas estas horas de formacion continua hay que anadir las que ha impartido el IES a 1o
largo del ano en sus diferentes programas formativos iniciales de los niveles 1, 2 y 3 para los que
se han realizado en 2022 un total de 3.150 examenes a través de su plataforma de control visual
y de sonido, que verifica la validez de la realizacion de las pruebas tal y como exige el RD 287/2021.

En 2023, ya ha lanzado un curso sobre ‘E1 IPS o Impuesto sobre las primas de seguros’, 100%
online y con un computo de dos horas y media, en el que se abordan aspectos como: sus carac-
teristicas, exenciones, los sujetos obligados al pago, €l proceso de liquidacion, etc. Y una nueva
pildora online, de hora y media de computo, sobre ‘El seguro voluntario de Automovil’ (SVA),
dentro de la seccion de Formacion Continua — Sobre Seguros. Aborda aspectos importantes
para conocer mas en profundidad este tipo de seguro como, por ejemplo: caracteristicas, co-
berturas y garantias, exclusiones, el papel del asegurado y de la aseguradora, etc.

Asimismo, en febrero, IES ha abierto el plazo de matriculacion para la 2% edicion del Curso
de Seguros para Distribuidores del Nivel 1, que dara comienzo €l 1 de abril. Es 100% online y
cuenta con 300 horas de duracion de las que el 30% son clases practicas mediante jornadas y
ponencias por webinar de profesionales expertos del sector asegurador.
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Lasreservas
matematicas de
Vida alcanzaron
los193.613
millones en 2022

A 31 de diciembre de 2022,
las reservas matematicas de
los seguros de Vida Ahorro
lograron 193.613. Cifra que
supone una reduccion de
2.300 millones respecto al
ano anterior, segun Icea.

Esta caida se debid, en su
totalidad, a los seguros con ga-
rantias de interés, que disminu-
yeron en 3.233 millones, mientras
que los seguros vinculados a ac-
tivos aumentaron 933 millones.
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Adecose busca el apoyo del PP a
sus enmiendas al Proyecto de Ley
de Servicios de Atencion al Cliente

Adecose se hareunido con la portavoz de Sanidad y
Consumo del PP en el Congreso de los Diputados para
valorar la situacion actual del Proyecto de Ley de
Servicios de Atencion al Cliente en relacion con los
aspectos que mas preocupan a la asociacion. Esta ha
solicitado el apoyo del Partido Popular respecto de las
enmiendas presentadas por los distintos grupos
politicos, que mas afectan a las corredurias de seguros.

En este sentido, cabe recordar que Adecose presentd una pro-
puesta de enmienda al Proyecto para excluir a las corredurias de
la obligacion de “garantizar la prestacion de un servicio de una
atencion de forma continuada las 24 horas del dia todos los dias
del ano, cuando sea necesario para atender las quejas o reclama-
ciones derivadas de la desatencion de las incidencias relativas al
mantenimiento de aquellos servicios que exijan una prestacion
continuada”. Entre otros motivos, se esgrimen la falta de propor-
cionalidad y eficiencia de la norma, asi como el escaso numero de
reclamaciones que ha registrado la DGSEP con respecto al colec-
tivo (81 en total).

La enmienda propuesta por la asociacion se ve reflejada, aun cuan-
do no exactamente, en otras enmiendas presentadas por varios
grupos politicos. En este sentido, Adecose esta solicitando a los
grupos politicos que las apoyen en la tramitacion del Proyecto que
esta teniendo lugar en el Congreso, con el fin de que se rectifique
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en él la exigencia que afecta a las corredurias de seguros.

En otro orden de cosas, la Fundacion Inspiring Girls, que trabaja
para aumentar la autoestima, la ambicion profesional y las expec-
tativas laborales de las nifias a través de la experiencia de mujeres
voluntarias de todos los sectores, ha firmado un acuerdo de cola-
boracion para los proximos tres anos con Fundacion Adecose con
el objetivo de familiarizar a las ninas con el sector asegurador y
financiero y con la labor de las corredurias de seguros.

Ello se llevara a cabo mediante varias iniciativas, entre las que
destacan un Club o taller en el que mujeres referentes del sector,
junto a unarepresentante voluntaria de Adecose, seran las forma-
doras, con un doble objetivo: impartir conocimientos sobre estos
colectivos y a la vez ser las referentes para que las mujeres des-
cubran las salidas profesionales vinculadas a ellos. El Club Finan-
ciero y Asegurador de Inspiring Girls esta destinado a universita-
rias y jovenes ejecutivas para que conozcan desde como gestionar
sus propias finanzas hasta el funcionamiento del mercado finan-
ciero y asegurador de una forma sencilla.

PymeSeguros
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Por otro lado, senalar que la Fundacion Adecose ha inaugurado
la VI Ediciéon del Programa de Desarrollo Directivo (PDD).

Por otra parte, la Junta Directiva de Adecose ha aprobado la
incorporacion de Herrero Brigantina. Con esta entrada, la aso-
clacion suma tres nuevas adhesiones desde comienzos de afno
y alcanza 164 corredurias.

Por ultimo, sefialar que una delegacion de Adecose, compuesta
por Juan Ramon Pla, representante del area Internacional de la
asociacion y vicepresidente de Bipar, Borja Lopez-Chicheri, direc-
tor gerente, y Marta Marino, responsable de Asuntos Corporativos,
ha participado en la reunién semestral que Bipar (Federacion Eu-
ropea de Intermediarios de Seguros), donde se habld de los desa-
fios globales, que suponen una oportunidad para el sector asegu-
rador. Entre los riesgos mas destacados, se encuentran los
ciberataques, la concurrencia de satélites en €l espacio, el cambio
climatico, las energias renovables, los problemas en las cadenas
de suministros, los conflictos geopoliticos y las pandemias.

Por otro lado, se presentd una herramienta tecnolodgica promo-
vida por el sector asegurador belga que empezd como un soft-
ware B2B entre aseguradoras y brokers y que ha evolucionado
hasta hoy como una solucion digital B2C que conecta con los
clientes.

Ademas, se manifestd la necesidad de adaptar los productos
aseguradores a la digitalizacion del sistema financiero: “El futu-
10 del seguro dependera de como €l sector se desenvuelva en la
era digital”.

En este sentido, Juan Ramoén Pla se reunio con Stéphanie Yon-
Courtin, diputada al Parlamento Europeo y miembro de la Co-
mision de Politica Econdmica (Eicon), donde trataron, entre otros
temas, las novedades en cuanto a la estrategia de inversion mi-
norista en el marco de la Union del Mercado de Capitales que se
esta debatiendo en la Comision y en el Parlamento Europeo.

LAGUN ARO
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Fecor preve nuevas incorporaciones

de asociaciones

Fecor dio a conocer, a primeros de febrero, ante los medios de comunicacion

sectoriales, los principales objetivos que quiere conseguir esta nueva federacion que,

tras la integracion de Ciac, cuenta con 17 asociaciones repartidas por toda la

geografia espariola. “Esta abierta a todas las asociaciones y de hecho se esperan
nuevas incorporaciones, proximamente'. Una expansion que se plantea también en
Europa y Latinoameérica. Su presidente, Juan Antonio Marin dijo que “nuestras

expectativas de crecimiento son las maximas".

Enlarueda de prensa estuvieron presentes
su presidente, Juan Antonio Marin; Higinio
Iglesias, vicepresidente I; José Luis Gonza-
lez, vicepresidente de Fecor (Regulacion y
Normativa); y Paco Hoya, vicepresidente
de Fecor (Sostenibilidad y Expansion). To-
dos ellos representantes de una junta di-
rectiva que se completa con: Antoni Serra,
tesorero; Juan José Ruiz Maguregui, que
se encarga de Acuerdos y Servicios; Pablo
Larino, que esta al frente de Relacion De-
fensa del Asociado; Juan Ramoén Galvan,
que dirige Fomento de la Cultura Asegura-
dora; y Cristina Gutiérrez, que es la direc-
tora gerente. Marin hizo referencia a que
en la junta estan representadas todas la
asociaciones que han entrado, para que
puedan sentir a la federacién como suya.
Ademas, comentd que tiene cabida cual-

quier asociacion. “Las hay de caracter mas
regional y otras nacionales”.

Los principales objetivos que tienen por
delante son: una Fecor Global (regional, na-
cional, a nivel europeo y Latam); expansion
y representatividad; desarrollo de estrate-
glas (representacion institucional y defen-
sa del corredor de seguros), digitalizacion,
llegar al consumidor final, sostenibilidad y
expansion y corredor solidario.

La federacion se plantea “seguir creciendo
en representatividad”. Marin indicé que
“queremos ser utiles, que las asociaciones
vean que estar en Fecor les aporta repre-
sentatividad”.

Enrelacion con el desarrollo de estrategias,
José Luis Gonzalez habld de la labor de
Fecor en la representacion institucional en
la defensa del pequerio y mediano corredor,

y en la defensa del consumidor. Su objetivo
es “reforzar la parte territorial, con reunio-
nes con los gobiernos autondmicos”.
Higinio Iglesias hizo hincapié en que se ne-
cesita “comunicar al consumidor final lo que
aporta el seguro y el corredor”. Por eso, “que-
remos estar presentes en las redes sociales.
Ya hemos realizado algunas acciones y ha-
remos otras nuevas’. Sobre €l relevo gene-
racional, “el problema es coémo atraer a jo-
venes, porque no somaos un sector atractivo
para ellos. Por eso, hay que generar expe-
riencias positivas y difundirlas y si lo hacen
los jovenes, mucho mejor. Hay que entrar en
la universidad y ser capaces de atraer a los
jovenes porque, una vez que entran y lo
prueban, se quedan porque les gusta”.
Sobre la digitalizacion, Iglesias dijo que “es-
tamos en un momento trascendente para
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el sector de los corredores (EIAC, CIMA,
uso del dato, poliza digital...), por lo que la
digitalizacion va a ser fundamental en los
proximos anos para el negocio de los co-
rredores”.

Hoya resalté el hecho de que Fecor fuera la
primera entidad espanola que entrd en la
Red del Pacto Mundial. Desde la federacion
se quiere retomar el cluster #corredorGreen
que esta abierto a todo el mundo, corredo-
res y companias. Sobre su expansion a La-
tinoameérica, explicO que han comenzado
ya con conversaciones en Peru. Un conti-
nente donde, segun Higinio Iglesias, “hay
mucho que hacer, porque hay mucho inte-
rés por parte de las asociaciones latinoa-
mericanas”.

Sobre la incorporaciéon de Ciac a la fede-
racion, Paco Hoya explicO que “el perfil de
los corredores que representamos era el
mismo y teniamos los mismos objetivos.
Por eso, la integracion era lo natural”. Ma-
rin anadio que “es una forma de demostrar
que hablando se puede lograr. La integra-
cion ha sido natural y con respecto por
ambas partes”.

Entre los principales proyectos de futuro
estan: el fomento de la profesion entre los
mas jovenes; aproximacion a las institucio-
nes regionales; el IV encuentro, que se ce-
lebrara en Madrid el proximo 26 de octubre;
retomar los Cuadernos tematicos.

Al dia distribucion

Eduardo Davila, nuevo
presidente de Aon Espaiia

Aon ha nombrado a Eduardo Davila CEO de Aon EMEA y
miembro del Aon Executive Committee Global.

Este cargo reconoce su vinculacion con nuestro pais, donde
comenzo su trayectoria en Aon hace mas de 20 anos, y su im-
portante aportacion para que Espana sea actualmente un pais
clave para la firma por talento y resultados de negocio, asi como
por ser un best practice en la implantacion y ejecucion de las
estrategias de la multinacional. Desde este puesto, seguira
acompanando el equipo de Aon Espana para continuar cre-
ciendo y fortaleciendo la relacién con clientes y mercados.

Juan Manuel Sanchez-Albornoz,

M _ ™ presidente del Consejo Gallego,

recibe un reconocimiento

Juan Manuel Sanchez-Albornoz, presidente del
Consejo Gallego de Mediadores de Seguros, ha recibido
la distincidn ‘honoris causa’ de la mediacion que otorga
cada ano larevista Mercado Previsor, especializada en
la mediacion de seguros, a 10 profesionales del sector.

El Consejo Gallego de Mediadores de Seguros cuenta con mas
de 500 colegiados en toda Galicia y ostenta la representacion
de los casi 4.000 mediadores de seguros de la region.
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Aplazada la constitucion dela
mesa negociadora del convenio
de mediacion

Ell de febrero se celebro la primera reunion para
constituir la mesa negociadora del convenio de
mediacion de seguros, en donde las organizaciones
sindicales no han podido alcanzar un acuerdo entre ellas
sobre surepresentatividad.

Aemes ha informado de que, como el acuerdo entre los sindicatos
es imprescindible para poder constituir la mesa negociadora, se
retrasa su constitucion al 1 de marzo, en esa una nueva reunion
se espera que las organizaciones sindicales hayan llegado a un
acuerdo.

Cabe recordar que el pasado 31 de diciembre, se agoto el periodo
de vigencia del convenio colectivo de la mediaciéon y se produjo
la consiguiente protesta del mismo. De cara a la inmediata nego-
clacion del nuevo texto, los colegios de mediadores, como corpo-
raciones de derecho publico y representantes de toda la profesion,
han trasladado a la patronal del sector (Aemes), los puntos que
deberian tratarse en la nueva negociacion.

La propuesta colegial sefiala un marco general de convenio basado
en la especificidad de los negocios de mediacion, tanto en tamano,
COmo en casuistica y volumen de facturacion. El anterior convenio,
en opinidon del Consejo General, trasladaba “en demasiados casos
clausulas y planteamientos del convenio de las companias muy
ajenos en términos societarios a la realidad mediadora. Ademas,
recogia algunos puntos claramente equivocos”. Los principales
asuntos a modificar o introducir en la nueva redacciéon son:

1. Revision salarial. En
torno al 11% en los
cuatro proximos anos,
con revision anual se-
gun el IPC. Supone
una media de 2,75%:
3,25% en 2023; 3,25%
en 2024; 250% en
2025; y 2% en 2026.
En el supuesto de que
el IPC general de cada
uno de los afnos fuera
superior, las tablas salariales inicialmente pactadas podrian in-
crementarse. La diferencia resultante se abonaria antes del 30
de abril, de cada ano en una paga.

2. Complemento salarial. LLa actual redaccion recoge una bonifi-
cacion a todos los empleados si las primas de la empresa supe-
ran 25 millones, independientemente del beneficio. Como el
rendimiento neto del negocio mediador se referencia sobre co-
misiones, no sobre primas. La propuesta de los Colegios pasa
por cambiar el concepto de primas por el de comisiones.

3. Poliza de seguro de la plantilla. No existe en el mercado pdliza
alguna capaz de cubrir la redacciéon actual del convenio, sin
exclusiones. Ello obliga a la empresa a hacerse cargo directa-
mente de todas las exclusiones derivadas de un accidente con
el consiguiente perjuicio, al margen de la posible sancidn ad-
ministrativa que se pudiera derivar. Habria que trabajar en la
mesa de negociacion sobre este compromiso dado que el em-
presario es un mediador de seguros conocedor de esta situacion.

Los Colegios proponen modificar las indemnizaciones aclarando

contingencias. Ello supondra aumentar algunas y eliminar o re-

ducir aquellas contingencias donde no existe una relacion con la
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actividad. En los casos de enfermedad comun o accidente no la-
boral, la indemnizaciéon quedaria anulada o fijada en una cuantia
unica del 10% de la cuantia sefnialada en el punto 1 (en la actuali-
dad, seria 2.200 euros).
En el supuesto de que al trabajador se le presente la pdliza y acep-
te los términos de la misma, incluida las exclusiones, si éstas fue-
sen opuestas por la compania para dar cumplimento a la cober-
tura indicada en los puntos 1 y 2 del articulo, la indemnizaciéon
fijada se veria sustituida por una cuantia de 2.200 euros a cargo
de la empresa.
4. Jubilacion. Las compensaciones econdmicas vitalicias y por
jubilacion recogidas en el articulo 61 del actual convenio son
una traslacion de las contenidas en el convenio de entidades

Intermundial presenta su nuevo catalogo de

seguros para agencias de viaje

Intermundial ha presentado la nueva edicion de Pack Plus, su catalogo de
seguros diseflados como propuesta de valor y servicio a las agencias de
viagjes, en el que se recogen todas sus novedades en productos, servicios y

tecnologia.

Al dia distribucion

aseguradoras cuya capacidad econdmica difiere de las empre-
sas de mediacioén; no apareciendo, por otro lado, en Convenios
como en el de Oficinas y Despachos, mas proximo, por el tipo
de empresas, a las de mediacion.

La propuesta de los Colegios elimina las compensaciones del ar-

ticulo 61 y establece, en su lugar, un unico premio de jubilacion

consistente en una mensualidad por cada 4 anos trabajados, con

un maximo de 8 mensualidades.

Adicionalmente, la empresa podra regular o establecer sistemas

de compensacion econdmica por jubilacion.

5. Formacion. Adaptacion del convenio a la normativa actual sobre
formacion continua de mediadores establecida en el Real De-
creto 287/2021 de 20 de abril.

Edicion 2023

Entre las principales novedades, destaca el
nuevo seguro ‘Multiasistencia VIP' que in-
cluye: Gastos médicos hasta 2.500.000 de
euros, incluyendo enfermedades preexis-
tentes hasta 15.000 euros; tramitacion ex-
prés de siniestros garantizada en un plazo
de 72 horas; devolucion del importe integro
del crucero por denegacion de embarque

por Covid-19; posibilidad de modalidad
anual multiviaje; sin sobreprima de cruce-
ros; 4b causas de anulaciéon hasta 15.000
euros; y extension de la cobertura de anu-
lacion a conyuge, pareja e hijos menores en
aquellas causas distintas a la de enferme-
dad, accidente o fallecimiento que ya te-
nian cobertura en estos supuestos.

Por otro lado, Intermundial, por medio de
su partner Foredu Solutions, ha colaborado
en la distribucién de la preventa del nuevo
y esperado Samsung S23. La oferta incluyo
el seguro de proteccion del teléfono de
Inter-Tech, la division de Intermundial ex-
perta en soluciones aseguradoras para
equipamiento tecnoldgico.
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Confluence
Group
crecio un
19% en
2022

Confluence Group ha cerrado el ario 2022 con la integracion
de 38 nuevos profesionales y un aumento del19% en
volumen de ingreso de negocio neto.

“La creacion constante de herramientas que automatizan procesos, y
el tutelaje y apoyo en la gestion de la cartera de nuestros affinitys ha
sido clave en el resultado obtenido. Este annio hemos aumentado el
numero de companias que integran nuestros multitarificadores propios
y hemos formado en estrategias profesionales a nuestra Red, y por ello
el resultado ha sido magnifico”, ha comentado Iban Monje, director
comercial de la correduria.

Dado el aumento de integrantes de la red, se ha fortalecido su estruc-
tura con nuevos departamentos que garanticen la calidad y el cumpli-
miento normativo en sus clientes, acciones que han tenido una rapida
respuesta por parte de los mismos, consiguiendo un aumento del ratio
de cliente multipdliza en un 15%. A su vez la facilidad en €l cobro, por
la integracion de plataformas, tales como: Bizum, Apple Pay, Google
Pay, anadido al TPV virtual han hecho que aumente el ratio de persis-
tencia en 16 puntos con respecto al ano anterior. También se ha inte-
grado un departamento de Marketing que apoya a los colaboradores,
dando formacion en estrategias digitales.

Para este ano, van a ver la luz proyectos como el de inteligencia ar-
tificial.

Mone Seguros presenta su
nueva web

Desde hace unos meses, Moneé Seguros e
Inversion lleva preparando el lanzamiento de una
nueva web, que recoge un disefio y una
navegacion mas amigables, y que permite ofrecer
informacion util y cercana a sus usuarios.

“Llevamos muchos anos trabajando nuestra estrategia di-
gital, y velamos necesario renovar tanto la imagen que
proyectamos, como €l contenido de nuestra web, ya que
entendemos que debemos poner las cosas muy faciles a
aquellos que buscan asesoramiento util y de calidad en
todo lo relacionado con seguros”, senala Gonzalo Mongé,
responsable del departamento Empresas de la correduria.
Disponen de 3 apartados en los que abordan los principa-
les seguros de empresas, particulares y ahorro e inversion,
y mantienen su blog, en el que cuentan con mas de 200
articulos divulgativos con informacion de interés sobre el
sector y cada tipo de seguro.

Mone
Seguros 2 inversion




Al dia distribucion

Colmedse celebra la tercera fase de su concurso de mediadores

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Cordoba, Huelva y Sevilla
(Colmedse) ha celebrado la 3% fase
del concurso ‘Seguro que eres un
diez' (SQEUD), que se ha basado en
cuatro presentaciones de productos
de empresa, realizadas por 4 equipos
de 2 participantes cada uno.

Fl primer equipo (compuesto por Alfredo
Gil y José Antonio Buzdn) presento el se-
guro de Crédito que ofrece seguridad finan-
ciera para la empresa. El primero destaco
que “el riesgo financiero y la insolvencia,
ha aumentado en Espana un 60% durante
el anio 2022 y la probabilidad de recuperar
un impago, cada vez es mas dificil”. El se-
gundo compartid que “normalmente los
autonomos y las empresas, no suelen llevar
un control de la salud financiera de sus
clientes, lo que puede acarrearles diferen-
tes problematicas”.

El segundo equipo (formado por Javier Mo-
rales y José Ernesto Vega) realizd su pre-
sentacion sobre el seguro de Vida. Morales
indico que “tener una buena planificacion
ante los imprevistos que se nos puedan
presentar hoy en dia es muy importante, asi
como, intentar dejar solucionados los pro-
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blemas familiares que puedan aparecer de
un accidente, debe ser una prioridad que
debemos pulir con un seguro de Vida bien
planificado”. Vega comentd que “una em-
presa, es un equipo y cada componente
tiene un valor anadido que da viabilidad al
funcionamiento de dicho negocio. Una im-
portante auditoria de riesgos, es fundamen-
tal para poder valorar, el coste que deberia-
mMos asumir, en caso de tener que sustituir
a alguno de sus miembros”.

Veronika Ruiz v Oscar Herrero fueron los
miembros del tercer equipo y hablaron so-
bre el seguro de Responsabilidad Civil por
danos al medio ambiente. Ruiz indico que
“se establece una responsabilidad civil, que
se fundamenta en la Ley 26/2007 del 23 de
octubre, que establece distintos tipos de
danos al medioambiente. Ademas de obli-

gar a prevenir con medidas, los danos a los
recursos naturales y, en su caso, reparar-
los”. Por otro lado, Herrero dijo que con este
seguro “protegemos la imagen de la em-
presa, que se puede ver muy afectada por
un incidente de esta naturaleza”.

El ultimo equipo formado por Mila Bellido y
Maria Pozo centraron su presentacion en los
Ciberriesgos. “En los ultimos anos, el au-
mento de la importancia de la tecnologia,
conlleva una serie de riesgos. Por 1o que es
necesario protegerse de las amenazas, sobre
todo en forma de ciberataques”, indico Pozo.
Mientras que Bellido llamo la atencién sobre
el hecho de que “se puedan causar en nues-
tros equipos y dispositivos danos materiales,
pérdidas, y dafios intangibles. Como pueden
ser datos, informacion, nombres de domi-
nio... y lo mas importante: los danos a ter-
Ceros, que puede implicar una responsabi-
lidad civil e incluso penal”.

Los votos senialaron como clasificados a
Javier Morales, José Ernesto Vega, Oscar
Herrero, Verdnika Ruiz, Mila Bellido y Maria
Pozo. La siguiente fase se celebrara el
proximo 10 de marzo y en ella, los partici-
pantes deberan escribir un post sobre te-
matica de seguros, para demostrar su co-
nocimiento y experiencia.
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Mediadores y economistas asturianos
estrechan lazos

El Colegio de Mediadores de Seguros del Principado de Asturias y el
Colegio Profesional de Economistas de Asturias han firmado un
protocolo de colaboracion para coordinar esfuerzos en aquellos
objetivos comunes de ambos sectores profesionales tanto en materia
formativa como en el desarrollo de asesoria profesional especifica.

Estas actividades seran desarrolladas sin contraprestacion eco- Uno de los objetivos es promover y fomentar acciones que facili-
noémica y fundamentalmente consistiran en colaboraciones insti-  ten la cultura aseguradora, para que mejore el grado de conoci-
tucionales para las materias de interés comun, asi como activida- miento y comprension de los seguros por parte de los economis-
des formativas como jornadas, seminarios, charlas, cursos o tas. Para ello, se facilitara asesoramiento e informacion en materia
conferencias. de seguros.

Cojebro prepara su estrategia futura en su ultima asamblea

Cojebro ha celebrado su asamblea del primer trimestre en el
Monasterio mercedario de Santa M* del Olivar (Bajo Aragon turolense).

En ella se debatio la estrategia para acometer el camino adecuado en un entorno
asegurador cambiante y exigente, y sobre las necesidades de transformacion y
adaptacion de la gestion empresarial de la organizacion.

Alli se aprobo6 también la entrada de Grupo Barymont como socio. La correduria
cuenta con oficinas en Madrid, Cataluna, Cantabria, Castilla L.edn, Pais Vasco y
Canarias, mas de 20 anos de experiencia en el sector y un amplisimo conocimien-
to en planificacion financiera, impartido por expertos especialistas que analizan
y estudian las necesidades de cada cliente y, asi, ofrecerle soluciones capaces de
mejorar su situacion de partida, acompanandole hacia su bienestar economico.
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Summa expone el valor de la
tecnologia para el futuro del
negocio de los corredores

Summa/Acrisure

Begona Larrea, directora general del gru-
po, explicdé que, una vez superada la co-
nectividad con los proveedores, “ahora es
necesario invertir en ciberseguridad e in-
teligencia artificial aplicada a la venta”.
Por eso. presentd a la mediacion la suite
de medidas de ciberseguridad que se es-
tan implantando ante las amenazas cada
vez mayores.

“Disponer de los datos, la penultima ba-
talla en la mediacion no es lo relevante.
Lo esencial es saber utilizar dichos datos
para incrementar la venta y ayudar a
nuestros vendedores. Este es un trabajo
delicado en que es necesaria la partici-
pacion de equipos multidisciplinares: in-
formaticos, expertos en marketing y ven-

tas. La clave es disponer de dicho
talento y gestionarlo eficientemente”
anade Larrea.

Por otro lado, Summa celebrd la XV Con-
vencion anual de directivos de mas de cien
oficinas bajo el lema ‘Limitless (sin limites) .
En ella se compartieron las novedades del
grupo, tecnolodgicas, técnicas aseguradoras
y comerciales, que “permiten dar un nuevo
salto cualitativo ala entidad”, senalan fuen-
tes de la correduria.

“Limitless (sin limites) es una forma de pen-
sar, una actitud y una forma de aprovechar
las oportunidades. ¢Qué harias como co-
rredor de seguros si no tuvieras limites?
Los limites los pone nuestra mente, solo
hace falta romperlos y pensar como gran-
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summa |
Smart Company

“Sin tecnologia no hay futuro para el mediador”

de”, ha indicado José Antonio Vargas. Con
esta premisa se han presentado las distin-
tas iniciativas que el grupo ha puesto en
marcha.

“Aplicar la tecnologia a la venta es el nue-
vO reto. A partir de ahora la inteligencia
artificial aplicada a la venta es un mayor
valor que podremos ofrecer a nuestra red,
junto con las herramientas de gestion y
control para que nuestras oficinas y socios
puedan crecer creando ellos mismos red”,
afirma Begona Larrea.

Por ultimo, senalara que, con mas de 20
anos de experiencia y reconocido prestigio
en el tejido empresarial de Jerez de la Fron-
tera (Cadiz), Inversegur ha decidido incor-
porarse al proyecto de Summa.
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GrupolO crecio mas de un 7% en 2022

W GrupolO ha celebrado su

o, asamblea, enla que dio a
conocer que 2022, aflo de su
décimo aniversario, se cerro
con un crecimiento de mas del
7% y de19.000.000 euros de
primas mediadas.

Se cerraba 2022 con 50 sucursales de venta directa, continuando con el plan de negocio
y expansion, con la incorporacion de cinco sucursales anuales.

Se han acometido cambios importantes en la digitalizacion del negocio, a primeros de
2020, Grupo10 se encontraba con el 99% de digitalizaciéon para poder seguir atendiendo
sin necesidad de oficinas presenciales, pero la gran oferta de valor es estar cerca del
cliente.

La correduria Daga Broker seunea Apromes

Apromes ha empezado el afio con la
incorporacion de la correduria de seguros

) ~ A T LI T IR A qurA.---n---h-—b-
tinerfefia Daga Broker, cuyo ' u“m Amyms
representante es David Garcia. Con esta
nueva afiliacion, el numero de asociados
asciende a 214.

En la actualidad, Apromes cuenta en las Islas
Canarias con 27 asociados, entre corredores y
corredurias.

[.a correduria Llull
Segur abre nueva
oficina en Valencia

El socio de Cojebro, Llull Segur, ha
abierto una nueva oficina en
Valencia. La correduria que, hasta
ahora, solo estaba presente en
Mallorca con 6 oficinas y sede
central en Manacor, tendra
tambien representacion
geografica en Valencia, zona en la
que ya operaba con diferentes
clientes, particulares y empresas.

Para, Joan Llull, socio director de la co-
rreduria “la apertura de la oficina de Va-
lencia es una clara apuesta por el creci-
miento de Llull Segur que ya cuenta con
mas de 15.000 clientes, de los cuales
1.500 son empresas y 12 empleados”.

PymeSeguros
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RibeSalat analiza las tendencias aseguradoras en M&A

RibéSalat ha celebrado una jornada titulada ‘Growing safely. M&A, Contingencies and now, Insurance’, en la que se
hablo sobre las tendencias en la implementacion de soluciones aseguradoras en las operaciones de fusiones y

adquisiciones (M&A) y contingencias fiscales en Esparia.

En ella se hizo especial én-
fasis en las distintas herra-
mientas de gestion de ries-
gos y negociacion utilizadas
durante el proceso de fu-
sion y adquisicion. Se puso
de relieve la importancia de
las distintas soluciones
aseguradoras en el marco
delas operaciones de M&A,
como el seguro de Manifes-
taciones y Garantias, tam-
bién conocido como W&I
(Warranty & Indemnity In-
surance). Las pdlizas para
cubrir contingencias fisca-
les también coparon la atencion de los asistentes a causa del au-
mento de su popularidad en los ultimos anos.

Durante el evento se puso de manifilesto como esta aumentando
la implementacion de estas soluciones en el contexto de las ope-
raciones en Espana, asi como en el contexto de decisiones cor-
porativas, acercando estas soluciones también al mercado de la
pequena y mediana empresa.

En otro orden de cosas, la correduria ha cerrado un acuerdo de
colaboracién con Ray Electric Motors, para ofrecer a sus clientes

ventajas, como polizas es-
pecializadas en la compra-
venta de motos eléctricas,
tanto para clientes indivi-
duales como para el nego-
cio del renting vy flotas a
empresas. Ademas del se-
guro de moto para clientes
finales, destaca el progra-
ma de extension de garan-
tia de tres a cinco afnos,
incluyendo la bateria. De
esta manera, se preve brin-
dar un servicio de valor
anadido que vamas alla de
la garantia obligatoria. Asi-
mismo, RibéSalat prevé ir desarrollando nuevos servicios para los
Nnuevos usuarios que apuestan por una movilidad eléctrica mas
sostenible y ecoldgica.

Por ultimo, senalar que, tras una década presente en el Reino Uni-
do, RibéSalat ha abierto una filial en Londres para consolidar su
crecimiento internacional. A través de RibéSalat UK, la compania
da respuesta al elevado volumen de actividad para seguir apor-
tando sus soluciones (re)aseguradoras a las empresas y cedentes
con sede en el pais.
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Newcorred lanza una app movil
para sus socios

Newcorred dispone de una app movil que pone a
disposicion de todos sus miembros una herramienta
que aporta independencia para consultar y descargarse
las facturas de las cuotas pagadas a la asociacion.

Asimismo, esta nueva
app les va a permitir
consultar, administrar y
actualizar sus datos ge-
nerales como su cuenta
bancaria, su direccion,
teléfono, persona de
contacto, email, etc
Ademas, recibiran aler-
tas y avisos con la infor-
macioén de convocato-
rias de reuniones,
jornadas de formacion,
webinars, etc. de la aso-
ciacion y cualquier infor-
macion relevante, tanto interna como externa, del sector asegu-
rador.

Por otra parte, Newcorred va a organizar, en marzo, abril y mayo,

una nueva edicion de sus Networking Days en la que participa-
ran los 400 miembros de la asociacion y un grupo de empresas,
entre las principales aseguradoras y los proveedores de la aso-
ciacion. Esta 3% edicion se celebrara en formato webinar los miér-
coles en horario de manana, con sesiones de 45 minutos.

La DGSFP
registro 184
nuevas altas
de corredores

y corredurias
en 2022

El portal quierosercorredordeseguros.es ha adelantado
las conclusiones de su tradicional Informe Anual de
nuevas altas de Corredores y Corredurias inscritos en la
Direccidn General de Seguros y Fondos de Pensiones
(DGSFP) con clave nacional segun el cual, 2022 ha
cerrado con un total de 184 nuevos corredoresy
corredurias de seguros, lo que supone un descenso del
20% respecto a las altas de 2021 que fueron 231.

Segun se desprende del analisis realizado, los nuevos empren-
dedores que han llegado a la profesion este ano han elegido
mayoritariamente, un afio mas, la figura de la correduria (socie-
dad), que ha sido del 70% del total de las altas, frente al 30% que
han optado por ser persona fisica. Eso reafirma, un ano mas, el
porcentaje de “1 nuevo corredor individual por cada 2 nuevas
corredurias de seguros”.

Por categorias, el descenso de las nuevas altas de 2022 frente a
las de 2021 también ha sido del 20%, pasando de 162 altas de
corredurias y 69 de corredores en 2021 a 129 y bb, respectiva-
mente, en 2022.

PymeSeguros
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El Comité de Mujeres Espabrok atrae talento femenino al sector

A mediados de febrero, se celebro el
Comite Mujeres Espabrok en el que
se hizo balance de las acciones
desarrolladas durante 2022, entre las
que cabe destacar la creacion de un
Decalogo de Igualdad, asi como el
nacimiento del Sello Compromiso
que tangibiliza el cumplimiento de
los aspectos mas criticos por parte
de todas las corredurias, como son la
brecha salarial y las oportunidades
en seleccion y promocion.

Se identificaron las acciones que Mujeres
Espabrok emprendera en 2023. Entre ellas,
el desarrollo de un plan de comunicacion
exhaustivo que incluira, al menos, una pie-
za cada mes a base de entrevistas, articu-
los de opinidén y reportajes que sean alta-
voz y difusion del talento femenino. Se
pondra el foco en el Dia de la Mujer, en el
que Eispabrok celebrara una webinar con
mujeres de otros sectores economicos y
abrira nuevas vias de cooperacion con dis-
tintas instituciones con el objetivo comun
de fomentar la igualdad en el seno de sus
proyectos.

Ademas, anuncio el proximo lanzamiento

%0

del Programa Mentoring Espabrok, que se
centrara en apoyar en el desarrollo de ha-
bilidades necesarias para crecer y desen-
volverse en el sector asegurador en los di-
ferentes ambitos de actuaciéon que esto
implica (liderazgo y gestion de equipos,
estrategia empresarial).

Asimismo, la asociacioén anuncié hacer
realidad durante este afno la Beca Espa-
brok, que apoyara a la mujer para que se
forme en la industria aseguradora y pue-
da emprender sus practicas profesionales
en una correduria de la Red. Para el de-
sarrollo de la beca, asi como para poner
en valor el desempeno laboral en el mer-

cado de los seguros y las distintas opcio-
nes de crecimiento profesional que éste
ofrece, la red Espabrok contara con el
apoyo de Patricia Hernandez, directora
de Desarrollo de Negocio y Transforma-
cion Comercial de Liberty Seguros, de-
signada, Embajadora de Mujeres Espa-
brok durante este 2023 en su rol de
apoyo a la organizacion.

Por otro lado, la asociacion ha incorporado
recientemente a Internacional Insurance
Broker y a Excess. Sumando asi 117 co-
rredurias, presentes en 44 provincias, in-
termediando mas de 300 millones de pri-
mas.
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Grupo Galilea conmemora sus 80 anos de historia

Para celebrar sus 80 arfios en el mundo asegurador, Grupo Galilea ha
organizado para su personal de la zona Noreste (Territorial de Catalunya,
Aragon y Baleares), el primero de los tres eventos programados.

En el acto, tanto su director general, Josep Mula, como su presidente, Josep M? Galilea,
mostraron su agradecimiento a todo el equipo humano en un emotivo discurso, donde
explicaban la continuidad del proyecto de expansion del Grupo y anunciaban las oportu-
nidades que se presentaban en un futuro inmediato en el mercado espanol.

Ademas, se hicieron publicos los resultados de la votacion realizada por los asistentes,
de los premios aceite, vinagre y sal a las companias, a los cuales se sumaran los resulta-
dos de los proximos dos actos pendientes para determinar las companias ganadoras del

galardon.

Unipoliza aumento un 31% sus primas en 2022

Unipoliza ha cerrado 2022 con un
incremento del 31% de primas
intermediadas durante este ultimo
ano.

Unipoliza atribuye este crecimiento “al éxi-
to de sus estrategias de marketing y expan-
sion, las cuales se ven potenciadas por la
calidad de atencion al cliente que presta.
La correduria prioriza las necesidades del
cliente y su bienestar, ofreciendo siempre
una atencion personalizada y un segui-

miento aun después de contratada la poli-
za, que ha hecho de su servicio al cliente
una de las principales claves de su desa-
rrollo”.

Asimismo, la correduria considera que la
forma de relacionarse con los clientes en el
ambito de los seguros ha evolucionado en
los ultimos anos. Por eso, ha trabajado para
adaptarse a las exigencias de los clientes
y alas nuevas formas de asesoramiento que
solicitan de manera digital. A dia de hoy,
Unipoliza es una correduria de seguros to-

talmente digitalizada. Las relaciones con
el 90% de los clientes se dan a través del
medio online.
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WTW ha puesto en el mercado
‘ESG Clarified’, una plataforma de
analisis de datos que ofrece una
nueva perspectiva para ayudar a
las organizaciones a comprender y abordar mejor sus riesgos
y exposiciones en materia de clima, sostenibilidad y ESG en
general.

WTW crea una plataforma de analisis
de datos especializada enriesgos ESG

‘ESG Clarified’ ofrece una solucion de analisis integral, respaldada por
multiples fuentes de datos validadas, que facilita a los clientes €l analisis
de tendencias y escenarios y la elaboraciéon de informes. Incorpora un
amplio conjunto de fuentes de datos externas e internas propias en una
solucién analitica SaaS de autoservicio que permite a los clientes anali-
zar y evaluar sus exposiciones ESG en tiempo real, para comprender las
meétricas financieras, de capital humano y de reputacion.

La nueva plataforma ofrece a los clientes la oportunidad de comparar
sus riesgos ESG con los de sus principales competidores, y generar in-
formes sobre los riesgos a los que se enfrentan.

En otro orden de cosas, WTW ha firmado una alianza estratégica con la
Federacion Empresarial Hotelera de Mallorca (FEHM), con el objetivo de
prestar a las empresas asociadas servicios de consultoria y asesoramien-
to experto en materia de gestion de riesgos, personas, capital y seguros.
Esta nueva linea de productos, estan enfocados como punto de partida
en: Vida y Accidentes de Convenio; Ciberriesgos; y D&O (Seguros de
responsabilidad para directivos). A 1o largo de 2023, se incluiran Danos
Materiales y Responsabilidad Civil, asi como Responsabilidad Medioam-
biental alineado con la perspectiva ESG.

Al dia distribucion

Arrenta formaraa
profesionales inmobiliarios
para comercializar seguros

Arrenta ha lanzado un programa de formacion
en materia de seguros de desarrollo hibrido
(tanto presencial como virtual) en todo el
territorio nacional. Pretende facilitar cobertura
formativa a mas de un millar y medio de
profesionales inmobiliarios.

Este programa de formacion tiene como objetivo tripli-
car el numero de agencias inmobiliarias con las que
colabora y que comercializan sus polizas en toda Es-
pana. Esta formacién se desarrolla en funcién de las
pautas y exigencias marcadas por la Direcciéon General
de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) y los asis-
tentes obtienen las certificaciones por haber recibido
esa formacion.
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La correduria Alkora ha renovado el
acuerdo de colaboracion por el que forma
parte del Consejo Asesor de Fundacion
Inade, por tercer afio consecutivo. Con la
firma de este convenio, la correduria se
compromete a apoyar las actividades de la
fundacion, que tienen como objetivo crear
cultura en materia de gestion deriesgosy
seguros.

Alkora contribuye a crear
cultura aseguradora

El representan-
te de Alkora en

-

i - KORA
el Consejo Ase . ﬁﬁfn\
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sor de la Fun-
dacioéon es Julio
de Santos, pre-
sidente ejecuti-
vo y CEO de la
correduria. En
su opinion, “la
labor que esta
realizando la
Fundacion Ina-
de en la divul-
gacion de la gerencia de riesgos considera de
vital importancia en la concienciacion de la so-
ciedad empresarial de nuestro pais”.

Compro r?gtlidos
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Agacoserealiza
una campana
para visibilizar la
labor de los
corredores

Bajo ellema ‘Comprometidos contigo’, que aglutina todas las acciones
que se han desarrollado en diversos medios durante unas semanas,
la Asociacion Gallega de Corredores y Corredurias de Seguros
(Agacose) ha puesto enmarcha una camparia corporativa que incide
en la clara vocacion de los corredores y de su actividad: centrada y
enfocada siempre en el cliente.

Tanto la grafica como el lema estan protagonizados por personas: los propios
corredores y corredoras, miembros de la asociacion, que dan voz a todos los
profesionales de la mediacion, en primera persona, y bajo un lema que aglutina
todas las acciones a través de pildoras audiovisuales y carteleria para los des-
pachos profesionales, entre otros soportes.

Por medio de estos canales se visibiliza el modus operandi de los corredores
de seguros, su capacidad de resolucion, mostrando claramente ‘de parte de
quién estan’ en el ejercicio de su profesion, a quién representan y a quién
defienden como mediadores independientes y cualificados con la mision de
ofrecer un asesoramiento profesional, especializado e imparcial. En la premi-
sa de que un corredor ofrecera siempre el producto mas ventajoso y la reso-
lucién a dudas, conflictos u ofreciendo respuestas y soluciones a las necesi-
dades de una forma profesional y solvente, por la clara vocacion de
compromiso con las personas y no con una compania o empresa proveedora
de seguros en particular.
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ACS-CV desarrolla un curso sobre expedicion

de seguros en la banca

Purificacion Martorell, magistrada de la Seccion 9° de los juzgados de
Valencia, impartio en las instalaciones de la Asociacion de Corredores de
Seguros de la Comunidad Valenciana (ACS-CV) el curso ‘Expedicién de

seguros en la banca y RC Profesional'.

En la jornada se puso de manifiesto que “no
siempre la expedicion de seguros realizada
por la banca cumple todos los requisitos
exigibles”. Junto con esta cuestion se abor-
do la Responsabilidad Civil que pueda con-

damente a sus clientes.

Proximamente se realizaran cursos mas
dinamicos, y con una fuerte carga motiva-
dora, incidiendo en la calidad de los mis-
mos y en su utilidad para el corredor y sus

Al dia distribucion

Por otra parte, senalar que la correduria ubi-
cada en Valencia capital Gomez Cebrian se
ha incorporado, en febrero, a ACS-CV, que
aporta soluciones con aseguradoras en el
area mercantil, ademas de formacion, digi-

traer el mediador por no informar adecua- empleados.

talizacion, marketing y comunicacion.

Fl éxito de Pib Group como intermediario de seguros especializa-
do independiente, dinamico y diversificado esta respaldado por
Apax Funds y Carlyle Group, firmas globales lideres de capital
privado. Desde su creaciéon en 2015, el negocio de Pib Group ha
crecido rapidamente en Reino Unido y Europa, donde ha adqui-
rido casi 80 companias.

La adquisicion de Fidentia aporta a la creciente gama de produc-
tos y servicios especializados de pib Group su experiencia en los

Pib Group incorpora a Fidentia

Pib Group ha anunciado la incorporacion a sus
operaciones en Espana de Fidentia Hispana Correduria
de Seguros. Desde su entrada en el mercado espariol en
octubre de 2021, Pib Group ha establecido una fuerte
presencia en el pais. Actualmente cuenta con cerca de

2_20 empleados sectores de la aviacion, joyeria y construccion.
liderados por su ' Navaz afirma que “el éxito de Pib Group se basa en la adquisicién
consejero _ de negocios de seguros especializados en mercados en crecimien-

to. Tan pronto como pasan a formar parte de nuestro grupo, les
ofrecemos la inversion y el apoyo necesarios para permitir que
conserven su espiritu emprendedor y alcancen sus ambicio-
nes de crecimiento”.

delegado en
Espana, Martin
Navaz.
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PLAM DE CONTINGENCIA

i corredor

Unit Seguros

Cin redfimria

Haciendo hincapié en laidea Unlt Se gurOS pone en ma.rCh.a S

principal de que “el corredor

no estd solo”, Unit Seguros  UI1 plan de contingencia

hacreadounplande personalizado para sus
contingencia que pretende corre d ores

dar una solucion exclusiva a
posibles imprevistos con
una cobertura y gestion
profesional, atendiendo en

“Desde Unit Seguros somos conscientes de esa logica intranquilidad. Es una de las principales
razones por las que hemos creado una organizacion profesional que puede velar por los intereses
. de sus socios, y de otros corredores de seguros, ante la eventualidad de un suceso que inhabilite
cada casoalasnecesidades 5 gy personal clave. Somos una organizacién de corredores planteada para dar servicio también a

especificas del corredor.  otros corredores de seguros”, ha sefialado Reinaldo de Avila, director de desarrollo de Unit Seguros.

BMS entra en el ramo de Caucion con la adquisicion de Viafina

La correduria BMS Iberia ha firmado un acuerdo para adquirir Seguros Viafina. La adquisicion esta sujeta alano
oposicion por parte de la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP).

Con sede en Sevilla y oficinas en Madrid, Viafina tiene una soélida trayec-
toria en la prestacion de soluciones de seguros efectivas y personalizadas
para sus clientes, que van desde empresas multinacionales cotizadas
hasta pymes. Desde su inicio, Viafina se ha centrado en el aseguramien-
to de proyectos de Construccion, asi como de energias renovables, ayu-
dando a su materializacion a través del asesoramiento en gestion de
riesgos. Viafina esta también especialista en seguros de Caucion, aseso-
rando a las empresas sobre garantias internacionales, ayudandolas con
proyectos y licitaciones publicas a nivel global.

Esta adquisicion es una continuacion de los planes estratégicos a largo
plazo de BMS para la regioén de Iberia, reforzando su presencia actual y
anadiendo mas capacidad e infraestructura a su oferta.
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Se celebra la primera edicion de
Encuentros con Mediadores del
Colegio de Castellon

Lalocalidad de Vinaros ha acogido la primera edicién de los
Encuentros con Mediadores del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Castellén.

Ksta iniciativa tiene como objetivo “escuchar de primera mano las
impresiones de los colegiados y de los companeros que todavia no
han dado el paso de formar parte de nuestro colectivo”, tal como
apunta el presidente de la institucion, Antonio Fabregat.

En la reunion se plantearon preguntas como qué hacer para aumen-
tar la colegiacion o los motivos por los cuales hay mediadores que
no han dado el paso de
unirse al Colegio. Ade-
mas de repasar las
funciones del Colegio
y de sus instituciones,
se dieron a conocer
servicios  colegiales
como la asesoria juri-
dica, la RC para agen-
tes exclusivos o las
diferentes acciones
formativas que el Co-
legio lleva a cabo, tan-
to por lo que respecta
a la formaciéon conti-
nua como a lareglada.

Al dia distribucion

E2K adelanta datos de su memoria anual de
formacion correspondiente al afio 2022 en la que se
destaca que se han expedido 1.925 certificados de
formacion a los empleados de las corredurias de la
Red #E2KBrokernet, que han manifestado su plena
satisfaccion en mas de un 90%.

E2K expidio 1.925 certificados
de formacion en 2022

Segun Dolores Gomez,
responsable de E2K Alta
Escuela para Corredo-
res: “Necesitamos que
la formacién que impar-
timos incida de forma
directa en el crecimien-
to del negocio de las co-
rredurias  y  también
Como via para retener el
talento con contenidos
de calidad. Ademas, llevamos toda la logistica de control de
la formacion de las 152 corredurias de la red con el disefnio
de planes de carrera, evaluaciones, certificados, informes de
seguimientos y memorias anuales a los 1.263 empleados que
componen los recursos internos de las corredurias”.

Se han impartido unas 27.400 horas lectivas en formato on-
line y presencial, y se han centrado en la formacion técnica
y comercial, productos aseguradores y complementarios al
negocio, principalmente.

=2K
Alta Escuela




Al dia distribucion

Senda Brokers renueva la
certificacion de calidad de su
sistema de gestion

Senda Brokers ha renovado
el Certificado de Calidad ISO
9001 de Aenor. De esta
forma, se garantizan unos
procesos correctos,
homologadosy
estandarizados, que han
sido revisados y validados
por los técnicos de la
auditoria.

Esta renovacion avala la gestion y continuidad del desarrollo de la
actividad y de sus procesos, tanto de productos como de organiza-
ciéon y comercializacion. Permite demostrar la capacidad para cum-
plir con las necesidades de los clientes.

En otro orden de cosas, el 23 de febrero, Senda Vivir Seguros co-
menzo la primera campana publicitaria de una agrupacioéon de co-
rredores de seguros en medios nacionales de nuestro pais.

La campana tiene como eje central 3 spots, que cuentan diferentes
situaciones, que han sido rodados cuidando la medicién de su hue-
lla de carbono y la compensacion de la misma.

Por ultimo, senalar que Adecco va a implantar en Senda Brokers el
programa exclusivo para socios ‘Seleccion Directa’, a través del cual
resolvera las necesidades en recursos humanos de las corredurias
del grupo.

NB21l incorpora a Dissegur
Lalin Deza

NB21 ha firmado un acuerdo de colaboracién con
Dissegur Lalin Deza, correduria de seguros en el
municipio de Lalin (Pontevedra). Con esta operacion,
refuerza su presencia en la provincia, alcanzando los
11 puntos de venta y avanzando asi en su plan
estrategico, con el que pretende estar cada vez mas
disponible para sus clientes de toda Espafia, en
general, y de Galicia, en particular.

Juan Carlos Iglesias, director general de NB21, declara que
“se trata de una incorporacion muy importante en Lalin, mu-
nicipio en el que no teniamos presencia y que, ahora, presta-
remos servicio a sus mas de 20.000 habitantes”.

En 2022 también se incorpord a Rincdn Asesores Ados Broker,
correduria de seguros en la provincia de Vizcaya, en la que
NB21 suma 5 puntos de venta.

PymeSeguros



[La Convencion de Anacose
aborda la importancia de confiar
en la mediacion

La Convencion de la Asociacion de Corredores de
Navarra (Anacose), reunio a varias entidades en un
desayuno de trabajo en el que se hablo sobre la
importancia de confiar en la mediacioén.

Entre ellas estaba Arag que
record6 la importancia de
contar con un especialista
en Defensa Juridica, que
puede ayudar al asegurado
y al propio mediador en la
resolucion de conflictos.

Al dia distribucion

Dos nuevas
corredurias se
unen a Aunna
Asociacion

Aunna Asociacion ha
incorporado a dos nuevos
socios en febero: Angel
Somalo Vilana, de
Valencia, y Amoeiro Rincon, de Ourense, superando de
esta forma los 250 socios.

Las asociaciones estan cambiando y es imprescindible el apoyo
entre corredores para seguir creciendo tanto a nivel nacional
como internacional.

La Junta de Gobierno de Aprocose fija su calendario de actividades

La Junta de Gobierno de Aprocose ha mantenido una reunion en la que acordo
el calendario de actividades para el presente ejercicio, caracterizado por una
vuelta ala normalidad en cuanto a la celebracién de actividades como los

iQuieres saber’.

El primero de los actos tendra lugar el 9de  mios Aprocose: Excelencia Profesional, Ex-

marzo en Forinvest, con la celebracion del  celencia Empresarial y Excelencia con el
XIIT aniversario de la asociaciéon con una Compromiso Social. Ademas, lajuntafijoel ‘Quieres saber’, que tendra la segunda en-
ponencia magistral y la entrega de los pre- 1 de junio como el dia de la vuelta de los trega de 2023 el 19 de octubre.



Algo mas que negocio

Gesa Sports, correduria
oficial de las pruebas de
ciclismo de RPM Sports

Gesa Sports es el nuevo Official Cycling
Insurance Partner de todas las pruebas de
ciclismo que organiza RPM Sports. De esta
forma, la empresa murciana dara cobertura
amas de 10.000 corredores, ademas de a
todo el personal de la organizacion, en diez
pruebas diferentes de ciclismo de carretera,
de montana y de gravel.

Gesa Sports amplia asi el numero de eventos
a los que ya daba cobertura. El acuerdo se hace
extensivo a Mussara Reus, Mussara 24H, Mussara
San Sebastian, Mussara Hunting Dogs, L'Etape
Madrid by Tour de France presented by Lapierre,
Murcia Non Stop Madrid Murcia, Skoda Titan Desert
Morocco, Skoda Titan Desert Almeria y Neom Titan
Desert Saudi Arabia.

Jesus Garcia, CEO de
RPM Sports, subraya que
“Gesa Sports ofrece segu-
ros especializados porque
entienden las necesidades
y los problemas que puede
tener un ciclista. Son
seguros hechos por depor-
tistas y para deportistas”.

Senda Vivir Seguros dona
1.500 euros alos

4 damnificados por el

= terremoto de Siria y Turquia

Senda Vivir Seguros ha donado 1.500 euros para ayudar "a aquellos
que estan luchando por recuperarse' del terremoto que sacudio la
region de Siria y Turquia, que ha dejado a miles de personas
damnificadas.

“Sabemos que cada pequena accion cuenta y que, como seres humanos,
tenemos la responsabilidad de apoyar y ayudar a aquellos que estan sufriendo”,
han comentado desde la correduria.

Nara Seguros renueva su
patrocinio con la jugadora de
padel Ali Alegre

Nara Seguros ha anunciado la renovacion
como patrocinador oficial para la nueva
temporada 2023 de Ali Alegre, que ha
escalado 34 puestos en el World Padel Tour
ranking desde el afo pasado.

La marca de seguros de Salud y Vida decide
seguir apostando por la joven madrilefa en su com-
promiso por promover el bienestar y el deporte, asi
como el esfuerzo y el talento.
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Las organizaciones de la
mediacion Adecose, Aemes,
Aprocose, Apromes, Aunna
Asociacion, Cojebro, Colegio de
Alicante, Colegio de Barcelona, Colegio de Cérdoba, Huelva 'y
Sevilla, Colegio de Madrid, Colegio de Valencia, Consejo
General, E2K, Espabrok, Fecor, Newcorred, Senda Vivir
Seguros y Willis Network han puesto en marcha una accion
solidaria para recaudar fondos para prestar asistencia a las
victimas del terremoto ocurrido en Turquia y Siria.

[.a mediacion se une en solidaridad con
las victimas del terremoto

De igual forma a como se hizo con las camparias de #Mediado-
reSegurosContraCovid19 y #MediadoreSegurosConUcrania, ahora
con #MediadoreSegurosTerremotoTurquiaSiria, las organizaciones
de la mediacion han decidido prestar su ayuda en favor de los pueblos
turco y sirio, colaborando econdmicamente para paliar las conse-
cuencias de la brutal crisis humanitaria que estan viviendo por la
devastadora accion del terremoto que ha asolado la zona.

La campana esta destinada a atender las principales necesidades
humanas: alimentos, material médico, ropa de abrigo y otros bienes
de primera necesidad. La recaudacion se destinara a la Cruz Roja, en
el siguiente numero de cuenta, especifico para esta accion de la media-
cion: IBAN: ES88-0049-1892-6729-1037-9703.

“A través de esta campana queremos aportar nuestro granito de
arena a ayudar a las miles de personas, victimas del terremoto, que
han visto como su hogar y todo lo que poseian ha quedado reducido
a escombros”, ha declarado Ana Munoz, en representacion de las
organizaciones de la mediacion.

Algo mas que negocio

El Consejo General organizala 1l”
edicion del Camino dela
Integracion

Los colegios de mediadores, a traves de su Consejo
General, han organizado la 11° edicion del Camino de
la Integracion. La iniciativa, que se desarrolla del 9 al
15 de mayo, se enmarca en las acciones de
sostenibilidad de la mediacion
como parte de su compromiso
con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de Naciones Unidas.

Los Colegios pusieron en mar-
cha el Camino de la Integracion en
2010 para posibilitar que personas
discapacitadas relacionadas con
mediadores hicieran el Camino de
Santiago.

La ediciéon 2023 del Camino de la Integracion cuenta
con el patrocinio de Iris Global y la colaboracion de DKV.
Actualmente se estan cerrando acuerdos que permitiran
sumar nuevas entidades y asociaciones colaboradoras. La
accion solidaria esta organizada integramente por el Consejo
General.

El numero de participantes esta limitado a 50 personas
de las que una parte corresponden a familiares de colegia-
dos y patrocinador. El recorrido consta de cinco etapas, con
salida en Portomarin (Lugo), v llegada a la plaza del Obra-
doiro en Santiago de Compostela.




Rincon de lectura

Dirigiendo con valores

Liderazgo humano para una gestion empresarial sostenible y exitosa

En la actualidad, los valores parecen ser una moneda escasa. En

su lugar, las pautas de comportamiento son sustituidas por leyes y
regulaciones que, muchas veces, pasan por alto el espiritu de una em-
presa o de su forma de direccioéon. Tanto las personas como las empre-
sas y la sociedad deben alinearse con una gestion en la que la prioridad
sea el bien comun y el hacer las cosas bien: “Mi intencioén es mostrar
como los valores son importantes para la acciéon en la practica empre-
con valores . sarial y ejemplificarlo. Las empresas son, al fin y al cabo, grupos de
Ilmpreso o seres humanos que se unen con la finalidad ultima de ‘crear valor'.

6,64 € libro electronico Cuanto mejores personas seamos, cuanto mas nos esforcemos por des-
s il ot empenarnos bien, mas nos desarrollaremos como personas y profesio-

nales y contribuiremos al progreso de la sociedad”.

Pedro Nueno

Editorial: Plataforma
s editorial
Dirigiendo Precio: 13,30 € libro

Pedro Nueno

BUSINESS
UNUSUAL

(EMPRESAS SOBRESALIENTES)

e Business Unusual (empresas sobresalientes)

PN CRERR MARCAS FERTES ¥ RESLERTES

Valores y psicologia del consumo para crear marcas fuertes y resilientes

. Nathalie Nahai Nathalie Nahai pone sobre la mesa una potente combinaciéon de
conocimientos empresariales y psicologicos para que los empresarios

Editorial: Kolima se manejen por las complejidades del mundo moderno. Trufada de es-
Precio: 19 € libro tudios de casos ya histéricos y que aportan un contexto enriquecido a
cada tema, Business Unusual es una obra imprescindible en la biblio-
teca de cualquier ejecutivo.

NATHALIE NAHAI % impreso
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Accede ainformacion
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de mercado

Revista online para corredores y corredurias

Dirigida
a corredores

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

Bus_cqmo§ la
participacion

Una revista que tiene en
cuenta la opiniény
participacion de los

corredores
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