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Multirriesgos
Pyme ajustalas
primas

al incremento
siniestral

Desde la mediacion se quejan
de que, al margen de las politicas de
contratacion o planes de saneamien-
to, se percibe una falta de interés por
la nueva produccion en Multirries-
gos Pyme. Se esta haciendo una ma-
yor seleccion del riesgo, la peor si-
tuacion econdOmica de algunas
empresas ha llevado a las asegura-
doras a aplicar unos filtros cada vez
mas exhaustivos. kEn el tema de las
renovaciones, piden que las asegu-
radoras informen a las corredurias
con mayor antelacion de sus planes
de saneamiento, de manera que jun-
to al mensaje de no renovacioéon o de
endurecimiento de las condiciones
de su poliza, puedan ofrecer al clien-
te soluciones alternativas (ver Vision

...........y deexperto)

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

Larealidad es que el ramo se esta enfrentando a un
aumento de siniestros debido a los fendmenos meteo-
rologicos y al impacto de la inflacion en el coste medio
del siniestro. Eiso esta llevando a ajustar las primas a la
nueva realidad. Se espera que, a medida de que se nor-
malice este contexto, ocurra lo mismo con las condicio-
nes de renovacion de las poélizas. El futuro de este segu-
o0 pasa por identificar perfectamente a qué tipo de
riesgos nos enfrentamos, evaluar cada uno de ellos y
establecer, con base a un analisis, el nivel de prima que
le corresponde, de forma que la pyme esté bien asegu-
rada de acuerdo a sus caracteristicas particulares (ver
Hablando claro).

Para eso es importante también que los corredores
estén bien formados. Nadie discute la importancia que
tiene la formacioén en los corredores de seguros porque
les permite ser mejores profesionales y eso fideliza y
atrae clientes. La DEC indica cuatro ramas principales
a la hora de establecer la informaciéon que hay que faci-
litar en la formacion continua: conceptos generales ase-
guradores; productos; herramientas tecnoldgicas; y ha-
bilidades. Sin embargo, existen quejas de que con la
obligatoriedad de la formacion continua han proliferado
las empresas que las imparten y la DGSEP deberia hacer
un registro igual que el que tiene con la formacién inicial,
para tenerlas controladas (ver Punto de encuentro).
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Hablando claro

Antonio Tejero, director de Seguros de
Particulares de Occident

En Multirriesgos se deb:t
AJUSTAR las primas a
la nuevarealidad de
los siniestros

Uno de los retos a los que se enfrenta el seguro Multirriesgos es al
aumento de siniestros debido a los fendmenos meteorologicos. A esto
hay que anadir el impacto que esta teniendo la inflacion en el coste
medio del siniestro. Eso esta llevando, segun Antonio Tejero, director
de Seguros de Particulares de Occident, a “ajustar las primas a la
nueva realidad de los siniestros, de forma paulatina y velando por la
relacion a largo plazo con nuestros asegurados. En la medida que este
contexto se normalice, ocurrira lo mismo con las condiciones de
renovacion de las polizas". El futuro de este seguro pasa por
“identificar perfectamente a que tipo de riesgos nos enfrentamaos,
evaluar cada uno de ellos y establecer, con base a un analisis, el nivel
de prima que le corresponde, de forma que la pyme este bien
asegurada de acuerdo a sus caracteristicas particulares”.




La crisis econdmica ha provocado la desaparicion
de muchas empresas, ;como ha repercutido eso en el
sector de Multirriesgos Pyme en 20237?

Conforme ha ido avanzando el gjercicio 2023, es-
pecialmente en su ultimo trimestre, se ha constatado un
aumento de la incertidumbre en la situacion econdmica
general, alertada por el FMI, que ha comportado la des-
apariciéon de empresas y un incremento de los impagos
en Espana, entre otros resultados. No obstante, el Mul-
tirriesgo Pyme a nivel de sector, con datos a fecha de
septiembre 2023, refleja una buena situacion de forma
general.

En Occident hemos cerrado un buen ejercicio en
este ramo con excelentes niveles de venta, tanto en ope-
raciones como, especialmente, en primas; asi como he-
mos logrado un control y mantenimiento de las anula-
ciones y un crecimiento de la facturacion del 7,5%.

¢,Como cree que se comportara el seguro de
Multirriesgos Pyme en 2024?

El comportamiento del seguro de Multirriesgos
Pyme esta ligado a la situacion econémica del pais
y, mas en concreto, al impulso del emprendimiento.
Aun asi, desde Occident confiamos en que este en-
torno econdmico, aun no siendo tan favorable
como recientemente, permita el desarrollo de
la actividad empresarial y, consiguientemen-
te, del seguro Multirriesgo Pyme.

Los fenémenos meteoroldgicos ex-
traordinarios ya no son tan extraordina-
rios, por su repeticion en el tiempo, y

En Occident
apostamos por
ofrecer
servicios de
valor alas
empresas,
principalmente
relacionados
con el ambito de
la prevencion

Hablando claro

estan impactando en el seguro de Multirriesgos. ¢ Qué
soluciones se plantean desde el sector asegurador?

Desde Occident apostamos por la prevencion, con
la instauraciéon de medidas para mitigar los posibles da-
nos derivados de causas climatologicas, asi como por
compartir ubicaciones de riesgo en zonas susceptibles
de inundacién. En cualquier caso, este hecho es una
realidad que se ha ido reflejando ejercicio tras ejercicio
en los ultimos anos, por lo que el impacto negativo de
los fendmenos meteorologicos extraordinarios en las
cuentas de resultados de todos los productos Multirries-
go se ha convertido en recurrente.

Ante ello, estamos ajustando las primas a la nueva
realidad de los costes medios de los siniestros, de forma
paulatina y velando por la relacion a largo plazo con
nuestros asegurados. El coste medio siniestral, por su
parte, 1o estamos gestionando con nuestra red de repa-
radores. Tenemos redes muy eficientes que nos ayudan
a contener, en parte, dicho incremento.

(Esta en peligro la rentabilidad del ramo por el
efecto de la inflacion en el coste medio de los sinies-
tros?

Sialo que he dicho anteriormente, le annadimos el
efecto de la inflacién que hemos sufrido en el coste

medio de los siniestros, es evidente que estamos ante
una situacién compleja, con una mayor frecuencia
siniestral y un mayor coste medio. En este sentido,
la gestion de la inflacion ha sido uno de los retos de
los ultimos meses, no solo para nosotros, sino a es-
cala sectorial. En este contexto, en Occident estamos
gestionando la inflacion a través de dos palancas, la



Hablando claro

tarificacion y la contencion de la siniestralidad, median-
te una mejor gestion de los costes a través de nuestra
red de reparadores. Esta formula nos ha permitido ce-
rrar el ejercicio 2023 con un crecimiento de la factura-
cion del ramo de Multirriesgos del 6,9%, hasta los 827,5
millones de euros, con una buena evolucion de la prima
media y de la actividad comercial, con incremento de
nuevos asegurados y alta retencion de la cartera. A
pesar de que el ratio siniestral se ha incrementado li-
geramente, no consideramos que esté en peligro la
rentabilidad del ramo.

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

Sin lugar a dudas, el impacto de la climatologia e
inflacién sostenida a lo largo de los ultimos meses se ha
traducido en importantes incrementos de coste medio,
lo que comporta que las renovaciones para este ejercicio
presenten unas primas adaptadas a la situacion actual,
velando, sin embargo, por la relacion a largo plazo con
nuestros asegurados. En la medida que este contexto
se normalice, ocurrira 1o mismo con las condiciones de
renovacion de las polizas.

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

En Occident apostamos por ofrecer servicios de
valor a las empresas, principalmente relacionados con
el ambito de la prevencion. De esta forma tanto en el
seguro industrial, como en general en los seguros de
particulares, los servicios van cobrando mayor protago-
nismo.

En la Jornada de Perspectivas de Icea se dijo que
habian desaparecido 16 entidades de Multirriesgos des-
de 2013. ;Cémo ha influido eso en el ramo?

Efectivamente, a lo largo de estos anios han ido des-
apareciendo aseguradoras, una circunstancia que ha
comportado que las primeras comparnias del mercado
concentren entre todas ellas una mayor cuota de parti-
cipacion global. No obstante, a pesar de esta concentra-
cion del mercado de los seguros Multirriesgos, la realidad
es que continua siendo un mercado muy diverso y que
ofrece multiples posibilidades aseguradoras.

¢Como influye en el ramo la proliferacion de la
venta online y la exportacion de bienes y servicios a
otros paises?

Hay aspectos diversos a tener en cuenta por la ven-
ta online y la exportacion de bienes a otros paises. En
la primera situacion, la diferente gestion de stocks que
se produce con la venta online y que puede obligar a
asegurar nuevas situaciones de riesgo (almacenamien-
tos). Por otra parte, una mayor exportacion hace que
cobre mucha relevancia la cobertura de Responsabilidad
Civil por el riesgo asociado que lleva operar en otros
mercados.

¢Para cuando se utilizara el internet de las cosas
en el seguro de Multirriesgos pymes? ;Como se inte-
graran en las polizas?

Cada vez mas, el internet de las cosas esta muy
presente en el mundo asegurador. En Occident, estamos
realizando multiples iniciativas al respecto para valorar
oportunidades de desarrollo en diferentes coberturas de
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los seguros industriales, desde las mas convencionales
—ambito del incendio o rtobo— hasta otras mas nove-
dosas.

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

Efectivamente, coincidimos al destacar que el fu-
turo del seguro seguira este camino. Se trata de identi-
ficar perfectamente a qué tipo de riesgos nos enfrenta-
mos, evaluar cada uno de ellos y establecer, con base a
un analisis, el nivel de prima que le corresponde, de for-
ma que la pyme esté bien asegurada de acuerdo a sus
caracteristicas particulares.

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

Sin lugar a dudas, 1o que mas valora la pyme en este
tipo de seguros es la amplia protecciéon que ofrecemos
ante multiples tipos de riesgo, tanto para siniestros de
menor consideracién como ante siniestros que pueden
comportar grandes pérdidas patrimoniales. En estos ca-
sos, la existencia de una buena podliza de seguros es
vital para la continuidad de la empresa.

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

El principal reto es seguir ofreciendo el nivel de
respuesta actual y la calidad necesarias a nuestros ase-
gurados, siendo capaces de adecuar la prima a la nueva
realidad de incremento del coste medio y en un entorno
econdmico incierto.
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APUESTA FIRME POR
LA MEDIACION

La mediacion detenta el 68% del
negocio de Multirriesgos y segiin
Antonio Tejero, director de Seguros de
Particulares de Occident, “seguira
teniendo un papel determinante en el
negocio de Multirriesgos; y
especialmente en el negocio
industrial, donde es fundamental el
asesoramiento profesional para la
correcta gestion del riesgo. Apostamos
firmemente por la mediacion
profesional en todos los ambitos de
negocio”. En el Multirriesgo Pyme, el
volumen de negocio que genera
Occident a través de los corredores en
la nueva produccion es del 55%, “cifra
algo menor en lo que hace referencia a
la cartera”, reconoce Tejero.

Para intentar que siga aumentando el
volumen de negocio, la aseguradora
ofrece a los corredores “excelencia en
el servicio y estabilidad en todos los
ambitos del negocio. Ademas,
ponemos a su disposicion nuevas
tecnologias que facilitan el
desempeno de su actividad”, indica
Antonio Tejero.

Una mayor
exportacion
hace que cobre
mucha
relevancia la
cobertura de
Responsabilidad
Civil por el
riesgo asociado
que lleva operar
en otros
mercados

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

En Occident nuestra apuesta se centra en el diseno
de ofertas a medida para cada empresa, para el mercado
tan heterogéneo al que da respuesta nuestro producto
Multirriesgo Pyme. De esta forma, nos adaptamos a las
necesidades especificas de nuestros asegurados ofre-
ciendo productos con coberturas propias y diferencia-
doras para cada tipo de negocio (talleres, hosteleria,
actividades agropecuarias, actividades industriales. . .).
De forma continua revisamos nuestros productos y, en
caso necesario, los actualizamos para que se adapten
perfectamente a las necesidades del mercado.

CARMEN PENA

PymeSeguros
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Vision de experto

Pedro Abascal, socio fundador de Able Correduria de Seguros

;Existe falta de INTERES por la nueva
produccion en Multirriesgos Pyme?

Pedro Abascal tiene la sensacion de “estar
viviendo un momento en el que, al margen de
las politicas de contratacion o planes de
saneamiento, se percibe una falta de interés
por la nueva produccion. Se esta haciendo una
mayor seleccién del riesgo, la peor situacion
econdmica de algunas empresas ha llevado a
las aseguradoras a aplicar unos filtros cada vez
mas exhaustivos. Ademas parece que, en
muchos casos, la politica de crecimiento esta
basada, sobre todo, en el incremento de las
primas en las renovaciones'. Seria de
agradecer, comenta Abascal, que “las
aseguradoras informasen a las corredurias
con mayor antelacion de sus planes de
saneamiento, de manera que junto al mensaje
de no renovacion o de endurecimiento de las
condiciones de su poliza, pudiésemos ofrecer
al cliente soluciones alternativas".




La crisis econdmica ha provocado la desaparicion de muchas empresas.
Sin embargo, Pedro Abascal, socio fundador de Able Correduria de Seguros,
sefiala que “afortunadamente, y de momento, la desaparicion de empresas
no nos ha afectado especialmente en nuestra correduria. La pérdida puntual
de podlizas Multirriesgo que hemos podido tener por el cierre de alguna
empresa, lo hemos compensado con la captacion de nuevos clientes”.

Actualmente el negocio de Multirriesgo Pyme supone para esta corre-
duria en torno al 20% de su facturacion global. Abascal explica que “nuestra
correduria procede de la unién de dos corredurias que, histéricamente y por
separado, ya trabajabamos este ramo. Eso nos animo a seguir haciéndolo, ya
que tanto a mi socio Carlos Etayo, como a mi, es un ramo que nos apasiona”.

Aundque el teletrabajo se ha ido implantando en las empresas, “nosotros,
seguimos apostando por el trabajo presencial. Vivimos y trabajamos en una
comunidad pequena, donde los desplazamientos son, generalmente, cortos.
Seguimos contando con un centro de trabajo donde todo el equipo interac-
tuamos diariamente y es desde donde atendemos a nuestros clientes. Es
clerto que el cliente acude cada vez menos a nuestras oficinas, optando
por otras vias de comunicacion, pero el Multirriesgo de empresa

Vision de experto

de todo tipo: Danas e inundaciones
extraordinarias —atendidos por el Con-
sorcio de Compensacion de Seguros
(CCS) de una manera ejemplar-, asi
como lluvias torrenciales, pedrisco e
intensas nevadas. Al incremento de
estos fendmenos meteoroldgicos yo
anadiria el notable aumento de los
incendios forestales, que han llegado a
afectar a zonas industriales y urbanas”.

Ante este tipo de fendmenos
meteorologicos, llama la atenciéon “por
la falta de unidad de criterio para deter-
minar, con precision, su ocurrencia y
cobertura. En ocasiones nos ha ocurrido
que un mismo fendmeno afecta en una
zona a varios de nuestros
clientesy el tratamiento del

requiere, en la mayoria de los casos, de un conocimiento v confianza [kt CEUIENGER D R L mismo hecho varia mucho

que solo da el cara a cara. Es muy comprensible que las aseguradoras [ caplta.les de existencias de unas a otras asegurado-
lo hayan incorporado para sus trabajadores en las grandes ciudades [Fada actu’a!lcen de manera ras. No tiene sentido que
ya que supone para ellos, entre otras bondades, un importante ahorro [ e R EER L2 EL sigamos obcecandonos en

y, seguramente, una reduccion del absentismo en sus plantillas. Asi-
mismo, para el personal, trabajar desde su casa supone eliminar des-
plazamientos, mayor flexibilidad de horarios y una reduccion de estrés”.

FALTA DE UNIDAD DE CRITERIO

Sobre el incremento de la siniestralidad debido a fendmenos meteoro-
l6égicos extraordinarios, €l socio fundador de Able Correduria de Seguros
afirma que “en los ultimos anos hemos padecido un notable incremento de
siniestros provocados por fendémenos meteoroldogicos extraordinarios. En
Navarra, donde tiene la sede la correduria, en concreto los hemos padecido

si se han alcanzado ciertos
umbrales o limites de velo-
cidades de viento o cantidad de lluvia
que en el caso de fendmenos aislados
en muchas ocasiones no han podido ser
registrados, pero que sin embargo han
causado darios generalizados y de inten-
sidad en la zona afectada”.

Me consta, dice Pedro Abascal,
que “el CCS elabora unos mapas muy
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precisos de las zonas y municipios afec-
tados por determinados fendmenos
extraordinarios. Animo al CCS a que
profundice en el alcance de sus mapas
y los difunda a nivel sectorial -incluidos
mediadores-, esto nos ahorraria a todos
dar muchas vueltas innecesarias”.
“Elincremento de la siniestralidad
derivadas de dichos fendmenos meteo-
rologicos solo tiene una solucion
técnica, que ya viene siendo apli-

trando con mas riesgos para los que
nos cuesta encontrar companias
que los acepten. Y no me refiero a
riesgos que a priori, bien por su
actividad o por sus caracteristicas
constructivas, podriamos suponer
gue su colocacion en el mercado va
a ser complicada. La falta de apetito
POr Nuevos riesgos y la politica con-
servadora en suscripcion es bas-
tante generalizada. En cierta

cada, y es el incremento de la pri- Todos sabemos que es muy medida, esto hace que las pymes
mas de los seguros Multirriesgo”, facil hacer un copia pega, pero valoren mas la labor que hacemos
sentencia. en este tipo de seguros esto no desde las corredurias, donde ade-

En el tema de la inflacién, vale, hay que saber detectar mas de asesorarles sobre el producto que mas se adecua
entiende que “la rentabilidad del las necesidades de cada cliente a sus necesidades, les ayudamos a elaborar un programa

ramo no esta en peligro. Las ase-
guradoras son conscientes de la
repercusion que la inflacion tiene en el
coste medio de los siniestros y de como
esta afectando a sus cuentas de resul-
tados. Esto solo tiene una solucion y es
elincremento de la primas de los segu-
ros Multirriesgo, tal y como venimos
observando de manera generalizada en
los ultimos ejercicios”.

PERSPECTIVAS POCO HALAGUENAS
“Desde nuestro punto de vista, las
previsiones para 2024 en los Multi-
rriesgo para Pymes no son muy hala-
guenas. Cada vez nos estamos encon-

de gerencia de riesgos, asi como a implementar medidas
de mejora continua, correctoras y de prevencion, para
encontrar polizas que respondan a sus necesidades”, comenta Abascal.
El socio fundador de Able Correduria de Seguros cree que “se esta
haciendo una mayor seleccion del riesgo, la peor situacion econdmica de
algunas empresas ha llevado a las aseguradoras a aplicar unos filtros cada
vez mas exhaustivos. Esto ya lo venimos observando desde hace unos anos,
cuando las bases de datos de las aseguradoras se comenzaron a cruzar con
bases de datos de todo tipo de indicadores econdmicos. Hoy en dia, estos
filtros no solo se realizan en la nueva contratacion, se estan aplicando también
en las renovaciones. Ello nos lleva a los corredores a explicar situaciones que,
en la mayoria de ocasiones, €l cliente ya conoce y, por tanto, no le cogen por
sorpresa, otra cosa es gque no le agrade el mensaje que se les trasmite vy, a
veces, lo acabemos pagando los mensajeros. En estos casos, seria de agra-
decer que las aseguradoras informasen a las corredurias con mayor antelacion
de sus planes de saneamiento, de manera que junto al mensaje de no reno-

PymeSeguros



vacion o de endurecimiento de las con-
diciones de su poliza, pudiésemos ofre-
cer al cliente soluciones alternativas.
Cuando la comunicacion se nos realiza
con los dos meses que establece la Ley,
hay ocasiones en los que ese plazo es
muy ajustado para encontrar y analizar
alternativas adecuadas”.

CREAR POOLES ESPECIFICOS

Desde hace anos hay problemas
para encontrar seguros para algunos
sectores, como el sector del reciclaje,
papel y cartdon, algodoneras, el de la
alimentacion y las instalaciones con
paneles sandwich en sus elementos
constructivos, etc. En el caso de Able
Correduria de Seguros “hemos tenido
que renunciar a determinados clientes,
por no ser capaces de encontrar solu-
ciones aseguradoras para ellos. Se
trata de un problema generalizado y
de muy dificil solucién. En ciertos foros
se habla de la necesidad de crear poo-
les especificos y muy probablemente
esta acabe siendo la solucion. Otro
factor que me gustaria destacar son los
cambios de actitud que venimos obser-
vando en los departamentos de sus-
cripcion de las companias. Parece que
hay mucho temor a la toma de decisio-
nes, en ocasiones se echa en falta la

Vision de experto

figura de ese responsable de contratacion que en base a su experienciay
conocimientos técnicos te razonaba una tasa y, en ocasiones, te conven-
cia de no aceptar un determinado riesgo. Creo que esto, en gran medida,
es fruto del relevo generacional y al uso indiscriminado que se esta
haciendo de la tecnologia: cuando el ordenador dice que no, parece que
no se puede hablar mas”.

En la Jornada de Perspectivas de Icea se dijo que habian desaparecido
16 entidades de Multirriesgos desde 2013. Como corredores, Pedro Abascal
dice que esto “no nos ha afectado, llevamos muchos anos trabajando con
un plantel de companias estable, que en
nuestro caso se han mantenido. Por otra

El CCS elabora unos mapas muy precisos parte, también hemos ido incorporando

de las zonas y municipios afectados por

determinados fendmenos extraordinarios.

Seria bueno que los difunda a nivel
sectorial, incluidos los mediadores

nuevas aseguradoras, en algunos casos
con propuestas muy interesantes”.

Sobre la proliferacion de la venta
online, Abascal comenta que “cuando

hablamos de Multirriesgos Pyme, hablamos
de una poliza compleja, donde aparte de
conocer bien las instalaciones a asegurar, es necesario un conocimiento pro-
fundo del proceso productivo y las peculiaridades de cada caso, que nos
pueden llevar a recomendar o no determinadas garantias, franquicias, formas
de aseguramiento, etc. No conozco el dato del porcentaje de venta de segu-
ros Multirriesgo pyme que se realiza online, pero en nuestro caso, siendo una
correduria con un marcado caracter local, la formula que funciona sigue siendo
la gestion personal. La exportacion de bienes y servicios ha ido en aumento
en los ultimos anos en las pymes, y a medida que esta necesidad crecia en
nuestros cliente, hemos ido adaptandonos, incorporando nuevas soluciones
y ampliando el ambito territorial de cobertura de las poélizas”.

Abascal se muestra a favor de la utilizaciéon de la tecnologia en aspec-
tos del negocio como “el internet de las cosas, que ya lo estamos aplicando
en nuestro dia a dia en los Multirriesgos Pyme y sin duda lo utilizaremos
cada vez en mayor medida. Puestos a imaginar, no veo lejano el dia en el
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mientas que estan surgiendo para ayudarnos a realizar estas tareas”, explica

Y Pedro Abascal.

u— Nos encontramos en un momento en el que el mercado se ha endure-
cido, un mercado donde es necesario tener un profundo conocimiento del
- apetito de cada aseguradora. “En nuestro caso y para aquellos riesgos que
UROS bien a priori o una vez analizados en el mercado local no tenemos facil
contratacion, tenemos la suerte de contar con la ayuda de nuestro ‘primo
de zumosol’, me refiero a la inestimable ayuda que el
departamento de empresas de Centerbrok nos brinda
Se echa en falta la figura de ese desde nuestra sede central en Madrid y desde donde,
responsable de contratacion de una manera muy ordenada v profesional, se esme-
que en base a su experiencia 'y ran por encontrar para toda la red la solucién mas

que los capitales de existencias se conocimientos técnicos te adecuada para cada caso”, se congratula Abascal.
actualicen de manera automatica en las razonaba una tasay, en La profesionalidad, cercania y experiencia son
polizas, todo ello en base al volcado de ocasiones, te convencia de no el mayor valor anadido que aportan los corredores al
la informacién de inventario que mane- aceptar un determinado riesgo cliente en este tipo de seguros. “Todos sabemos que

jan los ordenadores de los clientes y
recogen todas sus ventas y las entradas
de nuevo material en sus almacenes”.

LECTURA CORRECTA DE LOS MAPAS DE
RIESGO

El futuro del seguro de Multirries-
gos Pyme pasa “por una correcta ela-
boracion y lectura de sus mapas de
riesgo y la capacidad de la mediacion
para trasmitirselo al cliente y ayudarle
a encontrar la aseguradoras que mejo-
res condiciones le ofrezca para su nece-
sidad concreta. Sin duda, debemos
seguir formandonos en la gerencia de
riesgos y en el uso de las nuevas herra-

es muy facil hacer un copia pega, pero en este tipo
de seguros esto no vale, hay que saber detectar las
necesidades de cada cliente y conocer las clausulas especiales que mejor
se adaptan a cada caso concreto”.

Quizas por eso, la mediacion detenta el 68% del negocio de Multirries-
gos. “De este porcentaje, un volumen muy elevado corresponde a las corre-
durias y ello es debido a que el cliente Pyme demanda un alto grado de
especializacion y profesionalidad que, hoy por hoy, para otros canales de
mediacion distintos a las corredurias es muy dificil que puedan darlo”.

Pedro Abascal tiene la sensacion de “estar viviendo un momento muy
extrano, en el que al margen de las politicas de contratacion o planes de
saneamiento que hemos mencionado, nos encontramos actitudes nunca
vistas por parte de algunas companias. Se percibe una sensacion de falta de
interés por la nueva produccion, parece que en muchos casos la politica de
crecimiento esta basado, sobre todo, en el incremento de las renovaciones”.
CARMEN PENA

PymeSeguros
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Punto de encuentro

La DGSFP deberia

hacer unregistro de

las empresas que

imparten formacion

continua

Nadie discute la importancia que tiene la
formacion en los corredores de seguros porque
les permite ser mejores profesionales y eso
fideliza y atrae clientes. La DEC indica cuatro
ramas principales a la hora de establecer la
informacion que hay que facilitar en la
formacion continua: conceptos generales
aseguradores; productos; herramientas
tecnologicas; y habilidades. Sin embargo,
existen quejas de que con la obligatoriedad de la
formacion continua han proliferado las
empresas que laimparten y la DGSFP deberia
hacer unregistro igual que el que tiene con la
formacion inicial, para tenerlas controladas.

Jorge Campos, director del Instituto e-learning del Se-
guro, considera que los corredores apenas se han visto afec-
tados por las nuevas exigencias, porque ya con la Ley de
Mediacion de Seguros tenian una obligatoriedad de formacion
muy similar. Asi, a diferencia de cuestiones técnicas, en tormo
al numero de horas o la mayor rigurosidad en la medicion de
la formacién continua (que ahora tiene que ser evaluable), el
escenario para estos profesionales ha variado poco, por 1o que
la transicion ha sido buena. “Aparte de que el corredor es una
figura que tiene asumido que tiene una obligacion de forma-
cion y que tiene que formarse €l y su equipo”’, destaca. En el
caso de las aseguradoras, el cambio ha sido mayor, ya que
“no tenian esta obligatoriedad antes”.

Desde el punto de vista de las companias, Cristina Valls,
responsable de Formacion del Area Comercial de Arag, reco-
noce gue “como cualquier cambio, siempre al principio asus-
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ta”, pero se han adaptado bien, entre otras cues-
tiones porque su aseguradora es muy activa en
temas de formacion y siempre han planteado
una oferta formativa amplia para los corredores.
“Nosotros nos lo tomamos como un reto dentro
del reto. Estabamos perfectamente preparados
y concienciados en que la formacion es algo
muy necesario; es una inversion a futuro y en la
profesionalizacion del sector”, resena. En cuan-

to a corredores han apreciado un incremento  ‘“Los corredores estan
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identidad de nuestro sector”, sostiene Itziar Per-
nia, vicepresidenta y responsable de Formacion
de Apromes. Con todo, y aunque los corredores
tenian bastante interiorizado la necesidad de
formarse, esas exigencias adicionales les han
hecho concienciarse de la necesidad de com-
plementar su formacion y la de sus equipos,
también porque es una manera de profesiona-
lizar todavia mas si cabe el negocio y también
rendir cuentas a DGSEP en la DEC.

enorme, ya que, si en 2021 formaron a unos 5.000, requiriendo una formacion mas

en 2023 cerraron 10.000. Donde han tenido que  global para desempenar sus
hacer una mayor adaptacion ha sido en esari- funciones con todavia una
gurosidad a la hora de los exdmenes, mas enla mayor profesionalidad”.
formacion inicial, que entre otras exigencias Cristina Valls

tienen que ser grabados, 1o que ha obligado a
las companias a buscar unos partners que les
den total garantia de que aplican todos estos re-
quisitos que exige la DGSFP.

“Nosotros solo trabajamos con corredores vy, al ser una
compania especialista, la formaciéon es uno de nuestros pi-
lares fundamentales. Eis evidente que, si no dominas una
materia, no la ofreces a tus clientes finales”, explica César
Morales, director de Desarrollo de Negocio Centro—Norte
y Asociaciones de Corredores de Berkley Espana. En su
caso también reconoce que se han adaptado con normali-
dad, toda vez que ya disponian de una plataforma interna
(BE-Campus) desde hace 6 anos, por la que han pasado
cerca de 1.000 usuarios.

“Bs verdad que al ser un mercado tan hiper regulado,
anadir otra obligacién mas no les sorprende. De hecho, 1o
agradecen porque la profesionalizacion debe ser sena de

LA NECESIDAD DE FORMARSE

Itziar Pernia sostiene que si se esta mejor
formado, “evitamos que nuestros clientes va-
yan a otros competidores que no son tan pro-
fesionales como nosotros”.

De hecho, Cristina Valls considera que los
corredores ven la formacion como algo super ne-
cesario y la valoran como un valor anadido que ellos son
capaces de aportar a sus clientes: “LLo ven como una inver-
sion”, comenta.

Aun reconociendo que ha ayudado mucho esta obli-
gatoriedad, Jorge Campos recuerda que el corredor viene
de un escenario en el que ya desde 2006 es obligatoria la
formacioén, por lo que lo tiene muy asimilado. El profesional
ya aprecia que la formacion es fundamental en su dia a dia
para poder dar mejor servicio, profesionalizarse mas, dife-
renciarse de los competidores, estar actualizado permanen-
temente en conocimiento de productos, de normativas...

Ademas, César Morales hace hincapié en que existe
un exceso de informacion al alcance de un clic que obliga
alos actores del sector a estar completamente actualizados.
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PYMES FLEXIBLES

En cualquier caso, estos requisitos ins-
tructivos hacen que los profesionales tengan
que dedicarle mas tiempo, restandoselo de
otras tareas, algo que en el caso de las pymes
siempre es mas complicado. Pernia alude a que
los gerentes son conscientes que es un esfuer-
70 adicional para su personal, pero “son bas-
tante flexibles”. En este sentido, en Apromes

tienen una plataforma formativa abierta 24/7.  “Aprovechando esta
“Los gerentes de las corredurias son cons-  obligatoriedad, los corredores
cientes que sus equipos tienen que hacerunas  entienden que la formacion es

ble de Formacion de Apromes estima que la
mayoria de los agentes por no decir todos los
que hay en el sector “son muy profesionales y
se circunscriben a la normativa” en cuanto a
formaciodn inicial se refiere, desarrollando cada
uno los contenidos marcados por DGSEP sien-
do mas o0 menos creativos e innovadores para
poder aportar valor anadido. “En cuanto a los
programas de formaciéon continua ahi es ver-
dad que esta un poco mas abierto y cada uno
ofrece lo que considera que puede ser de inte-
Iés a sus potenciales clientes. Hay mas compe-

formaciones y ahora mismo les dejan un poco  necesaria para mejorar y que el tidores”, sostiene. Considera que es un merca-

de libertad”, redunda Campos, quien sefiala negocio sea mucho mas
que aunque a lo largo del ano hay tiempo de floreciente”. Itziar Pernia

sobra para formarse (entre 15 y 25 horas obli-
gatorias), aprecia que hay periodos mas activos
que otros a nivel formativo.

En esta linea, Cristina Valls explica que ellos lanzan una
oferta formativa anual que empieza en marzo y acaba en
diciembre: “La gente esta muy mentalizada con el tema de
la formacion continua, la ven necesaria”, concluye.

“Nuestra oferta formativa es un programa de varios me-
Ses, pero que solo exige unas 2 horas mensuales, que se
pueden repartir, porque el webinar que hacemos que com-
plementa una formacion online lo pueden modular, 1o pueden
ver en el momento que puedan”, destaca César Morales.

MAYOR COMPETITIVIDAD

Sobre la posible preocupacion de que existan empre-
sas que imparten formaciéon continua que no sean todo lo
rigurosas que pide la DGSFP, la vicepresidenta y responsa-

do muy dinamico y que la formacion esta muy
en boga, pero al estar tan hiper regulado “es
complicado hacer algo que no esté dentro del
marco legal y, por ende, en norma”.
El director del Instituto e-learning del Segu-
ro sefala “que hay un montéon de competencia de partners
nuevos”. Considera que en la formacioén inicial es “rarisimo”
que pudiese haber alguna irregularidad, porque hay que
tener una autorizacioén expresa para ejercer y la DGSFP
comprueba cada cierto tiempo que sigue estando actuali-
zado, aunque insta al regulador a hacer en la formacién
continua un registro igual que hace con la formacion inicial.
Desde Berkley Espana se reconoce que al igual que
pasa con el mercado asegurador, cuando algo se convierte
en obligatorio se genera una vision de oportunidad comer-
cial y muchos actores se lanzan a ello, por 1o que suele
haber mas propuestas formativas.
“Han entrado mas proveedores en juego”, confirma la
responsable de Formacion del Area Comercial de Arag, co-
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nocedora porqgue desde su sede en Alemania
les exigen cada vez que hacen un plan forma-
tivo presentar una terna de tres proveedores,
con un informe claro sobre todo lo que se ofre-
ce, y han apreciado que hay mas competencia.

TEMATICAS VARIADAS
En cuanto a las tematicas formativas mas
demandadas, Itziar Pernia, videpresidenta y

Punto de encuentro

del Instituto e-learning del Seguro, pero es ver-
dad que estan apareciendo otros intereses,
como puede ser la tecnologia y habilidades.
Ademas, la DEC ya segmenta en cuatro ramas
principales a la hora de establecer la informa-
cion que hay que facilitar de la formaciéon con-
tinua que se ha hecho en el ano: conceptos
generales aseguradores; productos; herramien-
tas tecnologicas; y habilidades. “La DGSEFP

responsable de Formacion de Apromes, sefia-  “Nos tenemos que adaptar a las quiere estadisticamente saber en cual de estos
la que los nuevos corredores se decantan mas nuevas generaciones y mantener cuatro ramos se hace mas formacion”, cita, a la
por aprender sobre los ramos, en como poder la formacion que hacemos para vez de que da pistas de lo que el supervisor

llegar a sus clientes con técnicas comerciales, las generaciones que ya estan;

considera necesario.

insurtech, IA, en gestion del tiempo... Y losmas  optar por la oferta diversa”.

veteranos, todo 1o que es obligatorio en mate- César Morales

ria de blanqueo de capitales, proteccion de
datos, acoso laboral, los planes de igualdad...
“Hay mucha variedad. Nuestro sector es bas-
tante profesional y suele pedir 1o que necesita”, resena.

Cristina Valls, responsable de Formacion del Area Co-
mercial de Arag, comenta que su compania al estar especia-
lizada en Defensa Juridica y Asistencia en Viaje, la formacion
de productos que pueden ofrecer es muy limitada, por 1o que
se centran también en que la formacion vaya un poco mas
alla y que ayude a los mediadores a vender mas y mejor. Lo
mas solicitado son formaciones sobre novedades legislativas,
comunicacion, ventas y gestion de corredurias, temas mas
relacionados con su trabajo del dia a dia. “Estan queriendo
una formacién mas global para desempenar sus funciones
con todavia mayor profesionalidad”, sentencia.

“El producto como ambito de formacion de seguros, es
el curso estrella siempre”, corrobora Jorge Campos, director

FORMACION CON RETORNO
Ahora bien, desde el supervisor lo que no
se hace es un seguimiento de la formacién, mas
alla de la memoria de formacion anual que hay
que presentar. Jorge Campos especifica que tampoco des-
de las plataformas no se hace: “Hoy en dia la formacion en
Seguros no exige en ningun caso una recertificacion, a di-
ferencia de la Mifid”, asegura. No obstante, en el caso de
los corredores, en el dia a dia, se aprecia si se estan ejecu-
tando los conocimientos que han adquirido: “Si han hecho
una formacion sobre un producto concreto y en el trimestre
siguiente se incrementan las ventas, esa es la mejor mane-
ra de ver que la efectividad ha sido extraordinaria”, resume.
Efectivamente, César Morales, director de Desarrollo de
Negocio Centro—Norte y Asociaciones de Corredores de
Berkley Espana, destaca que si se ve una accion-reaccion
cuando una correduria recibe una formacién de un producto
especifico, ya que luego el porcentaje de solicitudes y coti-
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zaciones se incrementan. Y no solo en los pro-
ductos, “también con el reciclaje; eso les ayuda
mucho a volver a tener ciertos conocimientos
basicos que les ayuda luego en su venta”.
“Nosotros tampoco lo hacemos, pero si
gue vemos que hay un retorno”, coincide Cris-
tina Valls, aunque asegura que en algun mo-
mento puntual han hecho seguimiento de
unas acciones muy concretas de venta cruza-

da y fueron testeando que habia habido un “Sihan hecho una formacion
sobre un producto concreto y en por la irrupcién de la IA, sino para poder dife-
“Es cierto que no se hace seguimiento el trimestre siguiente se

incremento en ventas.

piden formacién diferente y con la tecnologia
que tenemos por explorar puede aportar mu-
chas cosas”, corrobora.

“La inteligencia artificial ha llegado, ya
esta dentro de la formacion”, confirma Cam-
pos, quien precisa que la formacioén online ha
cambiado mucho en los ultimos anos y tiene
que contar con una serie de recursos minimos
que hagan que el alumno interactue, con au-
diovisuales, podcasts, videos... Pero ya no solo

renciarse de los nuevos competidores, que en

como tal”, argumenta Itziar Pernia, quien in- incrementan las ventas, esa esla Su caso se ha plasmado en acciones como la

cide en que se observa un retorno de la forma- mejor manera de ver su
cion en las ventas y “que cada vez los corre-  efectividad”. Jorge Campos

dores se interesan mas y nos piden mas cursos
en esa linea”.

IRRUPCION TECNOLOGICA

Respecto al futuro de la formacion y la incursion de
las nuevas tecnologias, Pernia es consciente de que queda
mucho por ver y que hay recursos, como la inteligencia
artificial, que “ya esta aqui” y tenemos que saber muy bien
cOmo usarla. Sabemos que sirve para muchas cosas, pero
aun estamos conociéndola, aungque en algunos sectores
como la formacion se esta implantando ya”, alude. Y aunque
reconoce que ahora estamos “super digitalizados”, cree que
en los proximos 5 anos vamos a asistir a “una revolucion
total”, que nos hara mas agiles e innovadores.

No obstante, Valls asegura que, en formacion, todo el
tema de digitalizacion hace que los contenidos lleguen mu-
cho mas a quienes se forman. “Al final los corredores te

formacion audible cien por cien, con una serie
de podcast para poder formarse en cualquier
momento; la adaptacion de la plataforma a
discapacitados visuales; y la generacion de to-
dos los contenidos en lengua inglesa. “Por su-
puesto que la inteligencia artificial esta llegando y mar-
cando el camino, pero también hay otras herramientas
innovadoras que los partners estamos aportando al sector
y en el fondo estamos enriqueciendo y profesionalizando
la formacién aseguradora en Espana”, sugiere.

Al final, como indica César Morales, la clave es “adap-
tarse a las nuevas generaciones que vienen, que piden co-
sas diferentes y mantener la formacion que hacemos para
las generaciones que ya estan, con lo cual hay que optar
por la oferta diversa”.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA
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Mas a fondo

XV Barometro Adecose

Mej Ora ].i eramente El grado de satisfaccion de los corredores

respecto a la calidad del servicio de las
1 a s ATI F ACCION aseguradoras ha crecido ligeramente, tras
cuatro anos disminuyendo, de modo que la nota
media asignada por los profesionales a las
de ]_O S Corre dore S companias se ha situado en 6,78, diez décimas

mas que hace un ano, segun la XV edicion del

Con ].a.S aseguradoras Barometro Adecose.

_ : Un afio mas, el evento de presentacion de los resulta-
l[__| ADEC OSE dos se celebrd de manera presencial y también por strea-
ming, dirigida en todo momento por el presidente de la
asociacion de corredores, Martin Navaz, quien agradecio a
los socios sus respuestas para ayudar al sector a “mejorar
las relaciones con las aseguradoras”. No obstante, el Baro-
[Gl ADECOSE [®] ADECOSE metro ha recogido 1.445 respuestas (la cifra mas alta reco-
pilada desde que se realiza la encuesta), con una participa-
cion del 86% de los socios de Adecose. En este sentido,
[6] ADECOSE [©] ADECOSE Navaz quiso destacar que “el alto numero de participantes
y su compromiso con €l estudio revalida un ano mas este
proyecto, que se enmarca como un informe de referencia
S| ADECOSE [S]ADECOSE [o] ADECOSE para el sector asegurador”.

En cuanto al grado de satisfaccion con la calidad del
servicio que ofrecen las aseguradoras, el 59,9% de los corre-
dores han manifestado una opinién “total” o “bastante favo-
rable”, mismo porcentaje que en €l ejercicio anterior. Tanto
las companias que estan en régimen de establecimiento o
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A nivel general, scudl es su grado de satisfaccion respecto a la calidad del servicio para cada uno de los siguientes ramos?

% Fovorable  Med
% u Totalmente safisfecho (9-10)  ® Bastante safisfecho (78) = Ni safisfecho ni insafisfecho (5-6) Insafisfecho (0-4) ] o

(7-10) (escala 0-10)

Avtos & 323 4 638 691 5
Fiotos = 389 135 477 629
Darios/Patrimoniales (particuiares) ¢} [HEHHI 325 4 635 684
Daiios/Patrimoniales (industria/empresa) ¢} [IEEH IS 337 58 605 673
Transportes 387 76 537 659

Responsabiidad civil & 3 29 661 694 4o
p&o & 338 78 584 671
Cheriesgo £ 3 99 s08 a5
Ramos técnicos (consfruccion, maquinaria y montaje) ~ $& 338 39 623 A 68
Defensa juridica  “T= 36 7 615 683

Asistencia en vidje () 258 83 659 A 7,04 S
Pérdidas pecuniarias e;,: 463 74 463 654

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

% = Totalmente satisfecho (910) = Bastante safisfecho (7-8) = Ni safisfecho ni insafisfecho (5-6) Insatisfecho (0-4) % Favorable  Media
(7100 (escala 0-10)
Salud individual Q% 37 73 557 667
Salud colectivo @ 335 94 572 659
Accidentes individual & 336 27 637 696 32
Accidentes colectivo & 336 61 603 684
Vida riesgo individual 52 301 41 658 A 69 =
Vida riesgo colectivo & 358 64 57,7 674
Vida ahorro/Pensiones individual < 326 66 s A s
Vida ahorro/Pensiones colectivo <% 349 69 583 A o7
Seguro de caucion (I8 311 76 6l4 674
Seguro de credito (19 |EZAI . 232 1 757 A 737 1o
Seguro de riesgo poltico ';1 357 48 595 686
Decesos M 44 311 92 08 A 477
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E159,9%

delos
corredores
valoran
positivamente
la calidad del
servicio delas
aseguradoras, el
mismo
porcentaje que
en 2022

Mas a fondo

libre prestacion de servicio (LPS), como las que tienen sede
social en Espana han experimentado subidas en cuanto a
la satisfaccion de los profesionales, de apenas una décima
en el caso de las segundas, pero muy pronunciada entre las
primeras, que han pasado del 64,2% al 69,7% en solo un afio.

ASPECTOS A MEJORAR

Tal y como se introdujera en el Barometro del afio
pasado, en esta edicion se ha vuelto a preguntar a los corre-
dores sobre las areas que consideran que deberian mejorar
las aseguradoras. La primera de ellas ha sido la atenciéon y
comunicacion, quejandose muchos de que las dificultades
vienen dadas, en algunos casos, por el uso de plataformas
tecnologicas que impiden el trato directo con profesionales.
Esta cuestion, especialmente relevante para las pequenas
corredurias, ha desbancado a la que el afio pasado mas
preocupaba, la falta de agilidad de las companias en aspec-
tos como los tiempos de respuesta o las gestiones, que este
ano ocupa el segundo lugar. Le sigue la mejora de las capa-
cidades (resolutiva, de negociacion...), la revision de las
politicas (renovacién, suscripcion...), la revision de los
precios y las condiciones de pago, la flexibilidad, la confian-
za y las coberturas.

También se ha preguntado sobre la actuaciéon de las
companias en la politica de renovaciones. La mejor aprecia-
cion se ha obtenido, un afio mas, por las condiciones técni-
cas ofrecidas (6,10), seguido de las condiciones econémicas
ofrecidas (b,71) y la capacidad de negociacion post oferta
(5,67), que arrebata el tercer puesto al plazo de comunica-
cion de la oferta (5,61).

Cabe destacar que, excepto en el plazo de comunica-
cion de la oferta, en los otros tres aspectos ha mejorado la
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opinion de las corredurias respecto
al trabajo de las aseguradoras, sien-
do especialmente relevante en el
caso de las condiciones técnicas
ofrecidas, ya que en el ejercicio
anterior en ninguna faceta se consi-
guio pasar del 6 de media.

CREDITO, EL MEJOR VALORADO

Crédito, con una valoracion de 7,37, suple este afno a
Asistencia en Viajes como el ramo con mejor apreciacion por
parte de los corredores, muy por encima del 7,08 del gjercicio
anterior. Tras Asistencia en Viajes (7,04) empatan en tercer
lugar Accidentes Individual y Vida Riesgo Individual (6,96),
seguidos de Responsabilidad Civil (6,94) y Autos (6,91).

Este ano la satisfaccion global con los ramos asegura-
dores vuelve a ser positiva, estando todos ellos por encima
del 6,5, excepto Flotas, que baja a un 6,29. En esta ocasion
Ciberriesgo es en el que se producen las mayores diferen-
cias entre la aseguradora mejor valorada y la peor, con una
diferencia de 3,74 puntos porcentuales, siendo el seguro de
Riesgo Politico en el que se dan los valores mas ajustados
(entreun 6,4y un 7,0).

Sobre los aspectos concretos del servicio, Gestion
Técnica vuelve a obtener, por segundo ano consecutivo, la
mejor valoracion, con un 6,91 sobre 10, por encima del 6,83
obtenido un ano antes. Ahora bien, en esta edicién empata
en cabeza con Producto-Precio, que sube su puntuacion
desde €l 6,82 anterior. Produccion obtiene un 6,87 y le sigue
Gestion Comercial con un 6,82. Gestion Administrativa
(6,57), Siniestros (6,56) y Recursos (6,55) vuelven a ser los
aspectos peor considerados.
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Eluso de EIAC se
ha disparado
hasta el 82,6% de
las corredurias,
mientras que un
70,7% ya
pertenece a
CIMA
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28 En Producto/Precio la oferta de
coberturas a un precio competitivo
es lo més apreciado, por encima de
la claridad para entender los contra-
2 tos y la adaptacion de la cartera de
24 productos. En Gestion Técnica/

Comercial la capacidad técnica y

conocimiento de suscripcion ha
mejorado ostensiblemente su 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 nuevamente se valora mas la actitud en la reso-
lucion de siniestros y pago de las indemnizaciones que el
acceso a la informacién sobre el siniestro.

12 ASEGURADORAS ALCANZAN EL NOTABLE

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 doce compariias con
un notable, dos mas que en 2022, encabezando la clasifica-
cién, nuevamente, Surne, con una nota media de 7,79, segui-
da de Cigna y Ergo, que con 7,53 empatan en el segundo
puesto. Los acompanan Hiscox (7,51), Arag (7,46), Reale
(7,34), Asefa (7,27), Iris Global (7,26), Liberty (7,22), Markel
(7,21), Zurich (7,08) y Solunion (7,04). La puntuacion media
se ha reducido, igual que ocurriese doce meses antes,
pasando de 6,68 a 6,65.

Cinco aseguradoras han conseguido ser las mejores
valoradas en varios ramos: Surne, en Accidentes, Vida Ries-
go y Vida Ahorro, tanto individual como colectivo; Hiscox,
en Responsabilidad Civil, D&O y Ciberriesgo; Reale, en

S
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Mas a fondo

Autos y Danos Patrimoniales (individuales y colectivos);
Arag, en Asistencia en Viajes y Defensa Juridica; y Solunion,
en Crédito y Riesgo Politico. En el resto de ramos las mas
apreciadas son: Allianz, en Flotas; Liberty, en Transportes;
DAS, en Pérdidas Pecuniarias; Asefa, en Ramos Técnicos;
DKV, en Salud Individual; Cigna, en Salud Colectivo; y Aser-
ta, en Caucion.

En los aspectos concretos del servicio, Ergo es la mejor
en Gestion Comercial (con Asefa y Surne en los siguientes
puestos). Iris Global lidera el ranking en Producto/Precio
(seguida de Sumne y Ergo). Reale encabeza Gestion Admi-
nistrativa (por delante de Surne y Liberty). El resto de aspec-
tos estan liderados por Surne: Gestion Técnica (con Iris
Global y Liberty en las siguientes posiciones); Produccion
(con Ergo e Iris Global tras ella); Siniestros (con Hiscox y
Solunion en segundo y tercer lugar); y Recursos (comple-
tando el podio Cigna y Hiscox).

Respecto al grado de fidelidad de las corredurias hacia
las aseguradoras, las companias con las que los profesiona-
les estan mas dispuestos a seguir trabajando son Surne,
Hiscox, Arag, Cigna, Reale, Asefa, Liberty, Ergo, Markel, Iris
Global, Zurich, Fiatc, AXA XL, Solunion, Berkley, Catalana
Occidente (ahora Occident), DAS, Asisa, Cesce, DKV, Crédi-
to y Caucion, HDI, Plus Ultra y Sanitas, con una puntuacion
todas ellas de mas de 7 sobre 10, siendo siete entidades mas
que en 2022 las que alcanzan el notable, con una media
global de 7,16 (por el 7,0 del ejercicio anterior).

LA ADHESION A CIMA SIGUE CRECIENDO

Como en anos anteriores, el Barometro de Adecose
también ha servido para determinar el conocimiento, uso y
limitaciones del Estandar de Intercambio de Comunicacion
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Uso EIAC con Aseguradoras

sSu correduria estd utilizando el estdndar EIAC para el intercambio de informacion con la comparia (Aseguradoras con las que
trabaja)? $Cudl es su grado de satisfaccion respecto de esta compaiia en la ufilizacion del EIAC con su correduria?

Aseguradoras con mas de un 60% de
entrevistados que utilizan el EIAC Aseguradoras con mas utilizacion
del EIAC y satisfaccién de notable
REALE (7 o mas)
ALLIANZ
PLUS ULTRA

AXA

REALE
LIBERTY SEGUROS
GENERALI FIATC
LIBERTY SEGUROS

ZURICH

CATALANA OCCIDENTE

FIATC 7,3]

Satisfaccion media
con la utilizacion
del EIAC

PLUS ULTRA
ZURICH
ALLIANZ

(EIAC). MPM sigue siendo el principal proveedor, para el
43,7% de los corredores, seguido de Ebroker (9,5%), aunque

hay un 24,2% que optan por el software propio. Crédito,

Por cuarto afio consecutivo se ha producido retroceso  Asistencia en
en el grado de satisfaccién con el servicio prestado por las  Viajes,
tecnologicas con el tema del EIAC. Aunque el 53,6% dan  Accidentes, Vida
una puntuacion de notable en adelante (cuando en 2022 esa. Riesgo
cifra era del 53,1% de los encuestados), la nota media ha individual, RCy
descendido del 6,51 sobre 10, al 6,49. Autos son los

Como ya ocurriera en 2022, el porcentaje de corredurias  ramos mejor
que reconocen usar el estandar EIAC para el intercambio de  valorados

informaciéon con las aseguradoras sigue creciendo notable-
mente, del 77% del gjercicio precedente al 82,6% de 2023.
Ademas, en el uso del estandar EIAC para el intercam-

bio de informacion con las aseguradoras, la satisfaccion
media de las corredurias se ha elevado ligeramente al 7,31
(por el 7,28 anterior), siendo Reale, Allianz, Plus Ultra, AXA,
Generali, Liberty, Zurich, Catalana Occidente y Fiatc las
companias que obtienen mejor puntuacion en este aspecto,
manteniéndose todas ellas en el notable, al igual que hicie-
ron doce meses antes.

También se ha abordado el empleo que las asegurado-
ras hacen de los datos de los clientes para cosas diferentes
a la razon por la que se aportan. Continua la percepcion de
que las entidades los usan frecuentemente o con bastante
frecuencia para otros temas (el 50% de los corredores pien-
sa asi, porcentaje idéntico a 2022).

Como ya ocurriera en los ultimos anos, en esta ocasion
también se ha querido recabar informacion de los profesio-
nales respecto a la plataforma CIMA (Conectividad, Innova-
cién y Servicios para la Mediacion Aseguradora). La adhe-
sién sigue creciendo notablemente, pasando del 64,5% de
2022 al 70,7% de las corredurias en 2023, aunque, segun
adelant6d Navaz, Adecose tiene informacion de que en enero
ya se habia superado el 80%.

Una de las novedades en la ultima encuesta de Adeco-
se ha sido preguntar a los socios por la firma digital, de tal
modo que un 43,7% ya confirma que la usa en sus corredu-
rias, siendo Signaturit (25,8%) y DocuSign (15,3%) los prin-
cipales proveedores.

También se les inquirid por el proyecto de digitaliza-
cion lanzado hace un ano por la asociacion. El 72,3% han
valorado la iniciativa como bastante o totalmente interesan-
te y un 83,4% apuesta porque este 2024 se desarrolle una
segunda fase del proyecto para profundizar en el mismo.

AITANA PRIETO
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In situ

El trabajador
COSTE RA los A
planes de aportacion Y
definida segun el
nuevo convenio de
la mediacion

El sector de la Mediacion de Seguros Privados ha firmado un Jorge Benitez, presidente de Aemes, durante la pre-
nuevo convenio colectivo que trae algunas importantes sentacién del acto, hizo referencia a la necesidad de
novedades, como la sustitucion del premio de jubilacion por g“gu” enlehl UEVO (C’ionl"e%o gofiodlo qu%se habia apro-
. : . : . ado en el Estatuto de los Trabajadores. Esos puntos “no
los planes de aportacion definida. Estos no implicaran un : aba) 05D :
o eran negociables, aungque si moldeables o incluso mejo-
gasto economico extra a las empresas, pues se nutre del rables”
salario del propio trabajador. Para explicar mas pormenorizadamente los cam-

bios, tomo la palabra Lucia Relanzoén, responsable del

Departamento Juridico de Aemes. Un convenio colectivo

que se publicod en el BOE en noviembre de 2023 y es

Aemes ha acercado las novedades del nuevo con-  efectivo desde €l b de diciembre de 2023. Su ambito de

venio colectivo para las empresas de mediacion de segu-  aplicacion es en todo el territorio nacional de 2023 a 2026

ros a los miembros de Fecor (Federacion de Asociaciones en todas las empresas de mediacion (personas fisicas y

y Organizaciones Profesionales de Corredores y Corre-  juridicas). Quedan excluidas las personas vinculadas por

durias de Seguros de Espana), por medio de una video- unarelacidén mercantil, como los colaboradores externos,
conferencia. los becarios y la alta direccion.

PymeSeguros



NO SE PUEDE IMPONER EL TELETRABAJO

En el anterior convenio (de 2019 a 2022) se incor-
pord, por primera vez, un articulo que regulaba la rela-
cion de teletrabajo. Pero, como no se desarrolld amplia-
mente, en esta ocasion, se ha adaptado la regulacion del
teletrabajo a las exigencias de la Ley 10/2021 de Trabajo
a Distancia.

El teletrabajo se considera voluntario, tanto para la
empresa como para el trabajador. ks decir, la empresa
no puede obligar a un trabajador a modificar la forma en
la que presta su servicio, ni el trabajador puede obligar
a la empresa a que le conceda teletrabajar.

Cabe destacar que quedan fuera de aplicacion del
convenio aquellas situaciones en las que se realiza tra-
bajo a distancia en una jornada inferior al 30%, asi como
aquellas en las que se aplica el trabajo a distancia como
meétodo de conciliacion de la vida laboral y familiar, en
virtud del articulo 34.8 del Estatuto de los trabajadores
(jornada flexible, reduccioén de jornada o realizar el tra-
bajo a distancia).

Se tiene que dar un acuerdo por escrito para esta-
blecer una serie de cuestiones del teletrabajo que esta-
blece la ley 10/21 (por ejemplo, el horario, desde déonde
sevaaejercer...). Laleyindica que en cualquier momento
se podra revertir este acuerdo. En el convenio se esta-
blece un preaviso de 30 dias. Y no se
podra revertir hasta que hayan
pasado, al menos, 3 meses desde que
se inici6 (siempre y cuando no haya
un pacto entre trabajador y empresa).
Relanzoén aclara que “se exceptuan
aquellos puestos de trabajo que,

Se establece
una
compensacion
de gastos

(luz, internet...)
de 1l euro por
jornada
efectiva
completa de
teletrabajo

In situ

desde el inicio, su contrato sea en teletrabajo”. En los
casos en los que haya una causa sobrevenida o de causa
mayor, las empresas podran obligar a los empleados a
volver a su puesto de trabajo presencial.

Las empresas deben poner a disposicion del traba-
jador los medios y equipos necesarios para que se realice
en casa el trabajo. Lucia Relanzdéon explica que “la
empresa podra elegir entre dotarles de los mismos o
compensarlos econdmicamente (en este caso, puede
requerir la factura de compra). Es recomendable hacerlo
porque asi la empresa se asegura que el trabajador esta
con todo lo necesario para ejercer bien su trabajo y se
cumple la ley de accidentes laborales, ya que la empresa
es la responsable de que asi se cumpla”.

En el convenio se establece una compensacion de
gastos (luz, internet...) de 1 euro por jornada efectiva
completa de teletrabajo (si solo se realiza una parte de
la jornada, se tiene que calcular la cantidad correspon-
diente a las horas trabajadas), excluyéndose de su abono
los dias de vacaciones, festivos, bajas por I'T, excedencia,
etc. Relanzon advirtio sobre el hecho de establecer una

cantidad fija (por ejemplo, 8 euros mas al mes)

independientemente de si se teletrabaja 0 no,

porque, “aunque es mas comodo el calculo, se

puede adquirir el derecho a cobrarlos y que forme
parte de su salario”.

Aunque el trabajador es el que elige el domicilio
desde doénde va a trabajar, la empresa tiene que dar su
consentimiento. Existe la posibilidad de rescindir el
acuerdo de teletrabajo unilateralmente por la empresa
en caso de que el espacio no cumpla las condiciones
minimas de seguridad y salud. La empresa puede acudir



In situ

al domicilio a comprobar la seguridad del espacio, previa
autorizacion. En caso de rechazo no justificado, existe
la posibilidad de reversion del acuerdo. Se puede cam-
biar de domicilio con un preaviso de 15 dias, pero ha de
haber un periodo minimo de 6 meses entre un cambio
de domicilio y otro.

UN DiA MAS DE VACACIONES

En el convenio se ha reducido en 8 horas la jornada
maxima de trabajo, estableciéndose en 1.720 horas
anuales (antes era 1.728 horas). No obstante, esta reduc-
cion se ha hecho a cuenta de un dia mas de vacaciones
(a partir del 1 de enero de 2023), por lo que no tendra
efecto en el horario de los trabajadores, que se manten-
dra igual que hasta ahora. De esta forma, los dias de
vacaciones pasan a ser de 2b dias laborables. La respon-
sable del Departamento Juridico de Aemes senald
que “como el convenio se aprobo en noviembre de
2023 hay empresas que no han podido dar ese dia
de vacaciones el ano pasado. Por eso, se recomienda
establecer unos meses de limite de 2024 para disfrutarlo,
porque no se puede compensar economicamente, se
tiene que disfrutar obligatoriamente”.

Por otro lado, se ha acordado premiar a los traba-
jadores por su fidelidad a la empresa, otorgandoles un
dia mas de vacaciones cuando cumplan 20 anos de anti-
guedad y otro dia mas cuando cumplan 30 anos. Ambos
dias son consolidables y se sumaran a los 25 dias.

En el caso de incapacidad transitoria, las empresas
tienen la obligacion de cubrir el 100% del salario hasta
los 18 primeros meses de baja. La novedad que se intro-
duce en este convenio es que “pierde el derecho la per-

Se puede
cambiar de
domicilio en el
que realizar el
teletrabajo, con
un preaviso de
15 dias, pero ha
de haber un
periodo
minimo de 6
meses entre un
cambio de
domicilio y otro

N\,

sona que, estando de baja, deje de formar parte de la
plantilla por baja voluntaria”, explica Lucia Relanzoén.
En cuanto al seguro de convenio que cubre el riesgo
de muerte, de incapacidad permanente absoluta y total
para la profesion y la gran invalidez, hay unos riesgos
cubiertos de 22.000 euros y de 44.000 euros en caso de
que se produzca por accidente. La novedad es que, ahora,
en el seguro de convenio existiran las mismas exclusiones
que las establecidas por las pdlizas de seguros de Vida.

EN 2026 SE IMPLANTARA UN PLAN DE APORTACION
DEFINIDA

A partir del 1 de enero de 2026 todas las empresas
deberan disponer de un plan de aportacion definida para
sus trabajadores o, si lo prefieren, un plan de pensiones
sustitutorio. La instrumentalizacion es a través de un
seguro colectivo de Vida apto para la exteriorizaciéon de
pensiones. El plan de aportacion definida que contempla
el convenio no implica un gasto econémico extra a las
empresas, pues se nutre del salario del propio trabajador.
Concretamente, el 1,5% del incremento salarial de 2026
sera destinado a dicho plan. Las empresas podran hacer
estas aportaciones a lo largo del afio, pero siempre antes
del 30 de septiembre.

Para los contratos realizados a partir del 1 de enero
de 2023, la primera aportacion sera pasados tres anos
de antiguedad y antes del 31 de diciembre. En el caso
de reduccion de jornada o de jubilacién parcial, las apor-
taciones seran proporcionales a la jornada efectivamente
realizada (excepto en los casos de reduccion de jornada
para cuidar a un menor o a un familiar o en €l caso de
que se cumplan b anos antes de la edad ordinaria de

S



jubilacién, que en este caso se aportara por el 100%
de la jornada, aunque esté realizando una inferior).
En los periodos de suspension de los contratos la
empresa no va a tener que hacer aportaciones, salvo
en caso de I'T, nacimiento, acogimiento de un menor,
riesgo de embarazo, lactancia y excedencia forzosa.
La extincion de las aportaciones se producira por el
fin de la primera contingencia protegida, por la extin-
cion del contrato o por el cumplimiento de la edac
legal de jubilacion. Independientemente de que siga en
la empresa, en el momento que cumpla la edad de jubi-
lacion se dejara de hacer aportaciones.

Las contingencias protegidas seran siempre la jubi-
lacion ordinaria y la jubilacion anticipada. Pero si hay un
trabajador con una antiguedad superior a 3 afios, también
se van a proteger el fallecimiento, la incapacidad perma-
nente, total o gran invalidez y, ademas, se les va a reco-
nocer los derechos acumulados. De tal manera que si se
tiene un trabajador con mas de 3 anos, que decide darse
de baja en la empresa y se va a otra, podra llevarse sus
derechos a otro producto que el trabajador considere.

No obstante, lo anterior, no se trata de un derecho
consolidado, por cuanto en caso de despido procedente
el trabajador perdera el derecho de cobro del mismo y
las aportaciones que haya realizado la empresa deberan
revertir a la misma. Asimismo, si el trabajador se va de
la empresa antes de que cumplan 3 anos, esas aporta-
ciones que se han realizado se las quedaria la empresa.
En caso de que el trabajador tenga una antiguedad supe-
rior a 3 anos, también tiene la posibilidad de tener una
liquidez anticipada en caso de desempleo de larga dura-
ciéon o de enfermedad grave.

A

Se premiaa
fidelidad de los
trabajadores
otorgandoles
un dia mas de
vacaciones
cuando
cumplan 20
anos de
antigiiedad y
otro dia mas
cuando
cumplan 30
anos
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Anualmente, hay que informar a los trabajadores de
las aportaciones que se ha realizado a 31 de diciembre.
Asimismo, Relanzon recomendo que “quede justificada
de alguna forma que se ha realizado esta comunicacion”.

PREMIO DE JUBILACION A CAMBIO DE UNOS REQUISITOS
Sobre el premio de jubilacion, Relanzén recordd
que todas las empresas de la mediacion tienen la
obligacion de que, en caso de que tengan un tra-
bajador que se jubila en el mes que cumple la edad
oficial de jubilacion, entregar un premio que es igual a
una mensualidad por cada 4 afnos trabajados en la
empresa. Pero si se jubila antes o después de ese mes en
el que cumple la edad oficial de jubilacion, pierde auto-
maticamente este derecho. Como las empresas estan
obligadas a exteriorizar este premio de jubilacion, si el
trabajador pierde el derecho a cobrarlo, todas esas apor-
taciones que ha realizado la empresa, volverian a ella.
Para los contratos que se hayan realizado con pos-
terioridad al 2 de julio de 2023, la antiguedad empezaria
a computar a partir del tercer ano en la empresa. Como
a partir del 1 de enero de 2026 entra en vigor el plan de
aportacion definida, el 31 de diciembre de 2025 las
empresas deberan calcular las mensualidades que cada
trabajador ha generado por el premio de jubilacién y no
se haran nuevas aportaciones a dicho premio. Eso no
significa que “haya que calcular el importe del premio
que les corresponde, solo el numero de pagas generadas.
Aqui recomiendo que calculéis el numero de dias. Por-
que sino se cumplen 4 anos el 31 de diciembre de 2025,
se va a tener que calcular de forma proporcional”, indica
la responsable del Departamento Juridico de Aemes.



In situ

INCREMENTO SALARIAL POR DEBAJO DEL IPC

Sobre el incremento salarial
Jorge Benitez, presidente
de Aemes, hizo hincapié

en que el IPC acumulado
desde 2019 a 2022 es del
19,5%, y que en la media
de los convenios en general
se ha pactado una subida
del 14%, mientras que “en
nuestro convenio ha sido
del 11%".

Se ha pactado un
incremento salarial del 4%
para el aino 2023; del 3%
para los anos 2024 y 2025;
y del 2,75% para el 2026.
Pero las empresas que
estén pagando por encima
de convenio, no tendra que
aplicar estos incrementos.
Son subidas que se sitian
por debajo de la media

de los pactados en los
convenios colectivos
sectoriales y muy por
debajo del incremento del
IPC, del cual la patronal

ha querido que sigan
desvinculados.

El nivel retributivo 9
tiene un incremento por
encima del 4% estipulado
para 2023 porque en el
convenio de 2022, tenia
un salario de 900 euros
(que entonces estaba
dentro del salario minimo
interprofesional) pero
como se ha subido, los
900 euros han quedado
bastante por debajo. Al
negociar este convenio,
se ha tenido que partir de
este nuevo salario minimo
interprofesional 1.080
euros (por eso, su subida
es superior al 4%). EL
incremento del 4% tiene
efectos retroactivos a 1
de enero de 2023, pero la
tabla salarial de 2023 no
tiene efectos retroactivos,
sino que tiene efectos
desde la publicacion del
convenio (en noviembre
de2023). Si se tiene
trabajadores de este nivel
9, hasta noviembre se les

hace un incremento del 4%
y a partir de noviembre,
su sueldo sera de 1.080
euros.

Por otro lado, el
incremento del 2,75%
pactado para el aino

2026 no se va a emplear
integramente para el
abono de salarios, sino
que el 1,5% de dicho
incremento se empleara
para el nuevo plan de
aportacion definida que se
ha pactado, de forma que
en 2026 los salarios se
incrementaran un 1,25%.
De esta forma, el plan de
aportacion definida se
nutre directamente del
salario de los trabajadores
y no supone un gasto extra
a la empresa, como ocurre
ahora con el premio de
jubilacion.

Con respecto a las dietas
y al almuerzo no varia el
importe en los cuatro afos
(se han congelado los

Dietas Gastos
Locomocion

E 36€/15,50¢€ 0,365&/km

“ 3% 36€/15,50€ 0,365€/km 13€
“ 36€/15,50€ 0,375€/km 13€
r 2,75%* 36€/15,50€ 0,38€/km 13€

* De los cuales 1,25% se dirige a incremento salarial y 1,5% se destina plan

de aportacion definida

que habia en el anterior
convenio). En cuanto a los
gastos de locomocion, se
han subido 2 céntimos.

A partir de este convenio,
las empresas tendran la
posibilidad de prorratear
las pagas extraordinarias
en 12 mensualidades

si lo negocia con sus
empleados. A las empresas
que ya lo estaban
haciendo, desde Aemes se
las aconseja que “lleguen
a un acuerdo con los
trabajadores para que

no haya problemas si se
echa a un empleado y
este acude al juzgado y

el juez establece que se
le deben todas las pagas

extraordinarias (que
estaban prorrateadas)
porque no estaban
acordadas con el
trabajador”.

Sobre el PAE (lo pagan las
empresas que gestionan
mas de 3,5 millones de
euros en comisiones),
Lucia Relanzén comenté
que “se sustituye el
concepto de primas

por el de comisiones,
aunque en realidad sigue
siendo lo mismo. Sera
compensable y absorbible
para los trabajadores que
lo vinieran percibiendo
en el nivel retributivo 9 a
fecha de la publicacion del
convenio”,




SE MANTIENE LA JUBILACION FORZOSA

Lucia Relanzén se congratula de que se ha podido
mantener la jubilacion forzosa gracias a que ya estaba
contemplada en el convenio de 2019. Las empresas podran
extinguir, de forma unilateral, el contrato de un trabajador,
sin derecho a indemnizacion, en caso de que éste haya
cumplido la edad de 68 afios (en 2019 era 65 afios) y tenga
derecho a percibir el 100% de la pension de jubilacion. Para
poder llevarla a cabo, sera necesario que la empresa realice
un nuevo contrato con otro trabajador, a jornada completa
y con caracter indefinido, no necesariamente para reem-
plazar al trabajador jubilado. Para evitar sorpresas desa-
gradables en forma de demanda por despido improce-
dente, desde Aemes se aconseja que la empresa verifique
que el trabajador ha cumplido el periodo minimo de coti-
zacion para poder tener derecho a percibir el 100% de la
pension de jubilacion, a traves el Informe de Vida Laboral
que expide la Seguridad Social. El trabajador tendra la
obligacion de aportar este Informe de Vida Laboral. Si no
lo hace en 4 meses desde la fecha en la que se le requiere,
se le podra sancionar.

En el apartado de faltas y sanciones, se ha metido
una pequena modificacion: cuando se produce una falta,
la empresa puede elegir la sancion (determinados dias
de empleo y sueldo, despido u otro tipo de sanciones
como la realizacion de una actividad de formacion de
reciclaje para reconducir la conducta).

Ante situaciones de acoso laboral o
sexual, se ha establecido un protocolo de
actuacion que se cifie a lo que dice la
norma: todas las empresas deben contar
con un protocolo de actuacion, indepen-
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El 31 de
diciembre de
2025 las
empresas
deberan
calcular las
mensualidades
que cada
trabajador ha
generado por el
premio de
jubilacion y no
se haran
nuevas

aportaciones /

In situ

dientemente del tamano que tenga; hay que sensibilizar
a toda la plantilla y tener en cuenta que esos acosos se
pueden realizar de forma digital; si existe representacion
legal de los trabajadores, la empresa le debera dar parti-
cipacion; debe incluir el protocolo de actuacion en caso
de acoso, realizar una denuncia y apertura de expediente
para investigarlo (para eso tiene 20 dias laborables, pro-
rrogable a otros 20 dias mas) y emitir un acta en el que
se diga si realmente se esta produciendo o no una situa-
cion de acoso; si se produce, la empresa tiene que san-
cionar al trabajador; y poner en conocimiento de la repre-
sentacion legal de los trabajadores la denuncia
anonimizada y resolucion de expediente. La empresa
debe ser la primera en enterarse de si existe cualquier
tipo de acoso (antes de que se vaya a inspecciéon o a un
juzgado) porgue va a ser responsable solidaria. Asimismo,
la empresa debe informar a los trabajadores de los proto-
colos que se establezcan para evitar situaciones de acoso
y del proceso que tienen que seguir para denunciarlos.
Al final de la videoconferencia, Jorge Benitez anun-
cio que “se esta preparando para los socios de Aemes,
un monografico de la aplicacion del nuevo plan de jubi-
laciéon y las alternativas que puede haber en el
mercado. Estamos negociando con alguna ase-
guradora un producto adaptado a lo que dice el
convenio. Cuando lo tengamos, 1o abriremos a todo
el sector para quien quiera contratarlo. También esta-
mos negociando un plan de empleo simplificado para
que los auténomos podamos seguir haciendo aportacio-
nes a planes de pensiones, y a la vez utilizar este plan
como alternativa a este plan de aportaciones que tiene
otras peculiaridades y otras ventajas fiscales”.



ARAG) CUBRIENDO NECESIDADES

Montserrat Martin,
abogada de ARAG

Las zonas TENSIONADAS
que aun no lo son

Cada vez son mas los esparioles que viven de alquiler: mas o menos el
24%, segun los ultimos datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE).
Este es uno de los motivos por los que el pasado 24 de mayo se aprobo la
nueva Ley de Vivienda que pretende ofrecer mas proteccion a los
inquilinos y moderar las subidas de los alquileres.

Una de las medidas mas destacadas es la creacion
de ‘zonas tensionadas’. Son aquellas en las que la carga
media de la hipoteca o del alquiler, méas los suministros,
supera el 30% de los ingresos medios de un hogar o en
las que el precio haya subido al menos 3 puntos por
encima del IPC en los ultimos cinco afios. Teniendo esto
en cuenta, la mayoria se encuentran en Madrid, Barce-
lona, la Costa del Sol, las islas y el litoral mediterraneo.

En las zonas tensionadas los grandes tenedores (los
que tienen 5 0 mas inmuebles en esas areas, sean per-
sonas fisicas o juridicas) no pueden alquilar por encima
de la referencia que fije el Gobierno central. Por su par-
te, los pequenos tenedores en zona tensionada también
deberan establecer el alquiler de acuerdo con ese mismo
indice sino hay contrato previo. Y si la vivienda ya se
habia alquilado antes tendra que tomarse como referen-

cia la establecida en los ultimos cinco anos en el con-
trato anterior una vez aplicadas las actualizaciones.

La cuestion es que son las comunidades auténomas
y ayuntamientos los que deben definir las zonas tensio-
nadas, pues tienen traspasadas las competencias de
vivienda. Y este es el punto débil de la norma, ya que
son menos de la mitad las regiones que se muestran
favorables a limitar estas zonas: Asturias, Canarias, Ca-
talunia, Galicia, Navarra, Pais Vasco y Valencia.

CATALUNA, LA PRIMERA EN ESTABLECER LAS
ZONAS TENSIONADAS

De ellas, Cataluna sera la primera Comunidad Au-
tonoma en aplicar el limite a los precios del alquiler en
zonas tensionadas. Lo hara después de algunos retrasos
motivados por la espera a que el Gobierno central esta-
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bleciese el Indice de Referencia del Alquiler al que se
tendran que ajustar los propietarios y que, finalmente,
entrara en vigor €l 13 de marzo. De hecho, Cataluna ya
reguld los precios de los alquileres hasta marzo de 2022,
cuando el Tribunal Constitucional anul6 su aplicacion.

Entre los municipios catalanes afectados por las
zonas tensionadas se encuentran las ciudades de Bar-
celona, Tarragona, Lleida y Girona, ademas de los prin-
cipales municipios del Area Metropolitana de Barcelona
y la mayoria de los costeros. En ellas habitan 6,2 millo-
nes de personas, el 80,6% del total de habitantes de la
comunidad.

EL PRECIO DEL ALQUILER SIGUE AL ALZA

FEl hecho es que el mercado del alquiler atin no ha
mejorado, ya sea a causa del retraso de la creacion del
Indice de Referencia del Alquiler, de las comunidades
autoénomas que aun no han puesto en marcha la aplica-

La carga
mediadela
hipoteca o
del alquiler,
mas los
suministros,
no debe
superar el
30% delos
ingresos de
un hogar
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cion de la norma o de las que no
piensan hacerlo. En el primer se-
mestre del ano pasado se alcanzo
el mayor precio medio del metro
cuadrado registrado nunca con
11,69 euros/m2, segun datos de
Fotocasa. En la Comunidad de
Madrid, el aumento interanual de los precios fue del
12,8% el pasado mes de enero, segun este mismo portal
inmobiliario. El mercado nacional registrdé un alza del
5,1% en el mismo mes respecto a un ano antes.

Habra que analizar al detalle qué ocurre a partir de
ahora en Cataluna para ver si esta tendencia cambia en
la comunidad auténoma vy si hay diferencias con las de-
mas. De esta manera, podremos empezar a comprobar
si una de las grandes medidas de la Ley de Vivienda es
una buena idea o no cambia la realidad de aquellas per-
sonas que viven de alquiler.

En un viaje, tras el aterrizaje,
perdi mi equipaje con los tres trajes

que yo traje. ;Quién encuentra mi equipaje?

Con ARAG Seguros de viaje cuentas
con la cobertura mas completa para

recuperar tu equipaje y compensarte
su posible pérdida.

ARAG.es

Para mds informacién escanea este
QR o consultaa tu mediador:
934858905 | 91559 B2 87
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EVOLUCION ASEGURADORA

Victor Mercado, director
de Oferta de Pelayo
Mutua de Seguros

Larevolucion
delos’seguros
de HOGAR

En los ultimos afios, el seguro de Hogar ha
experimentado cambios significativos,
marcados por la adaptacion a las demandas
cambiantes de los clientes y la influencia de
eventos globales como la pandemia o el
cambio climatico. En este entorno
dinamico, es crucial examinar la evolucion
del sector y destacar las estrategias
innovadoras implementadas por Pelayo.

La pandemia ha tenido un impacto considerable
en el comportamiento de los consumidores, afectando
a la manera en que perciben los seguros como conse-
cuencia de su mayor utilizacién a lo largo de todo el
confinamiento. Con la creciente conciencia sobre la im-
portancia de la proteccion del hogar, la exigencia de
nuestros clientes ha experimentado un aumento notorio.

Asi lo hemos constatado desde Pelayo y por ello
hemos seguido trabajando a través de nuestro compro-
miso con la innovacion, evolucionando nuestro produc-
to cuya caracteristica principal pasa por su alta modu-
laridad y una gran flexibilidad que permite adaptarse a
las necesidades especificas de nuestros clientes. Este
enfoque personalizado ha sido crucial en un momento
en que los consumidores buscan soluciones a medida
gue se ajusten a su estilo de vida y demandas particu-
lares.

El amplio catdlogo de garantias ofrecido por Pelayo
refleja su compromiso con la proteccién integral del ho-
gar. Desde coberturas tradicionales hasta opciones mas
especializadas, Pelayo, ha realizado una comprension
profunda de las necesidades que demandan los hogares
modernos. Esta diversidad de opciones brinda a los
clientes la tranquilidad de saber que su podliza esta di-
seflada para adaptarse a sus circunstancias individuales.

Como ejemplo de la adaptacion de la oferta a las
nuevas demandas de los consumidores, Pelayo incor-
pora en sus seguros de Hogar una serie de garantias
novedosas, pensadas para dar una solucion integral de
aseguramiento a las familias. Ejemplo de ello son la ga-
rantia de ‘Todo riesgo accidental’, creada para dar am-
plia cobertura a otro tipo de accidentes sufridos en la
vivienda y que quedan fuera de otras tipologias de da-
Nos como roturas o agua; la garantia de robo en taqui-
llas de centros deportivos, para cubrir las pérdidas de
los objetos personales, en caso de sufrir un robo con
fuerza en la taquilla del gimnasio; la reparacion de
smartphones y tablets, para cubrir la reparacion de pan-
tallas o carcasas e incluye la recogida y entrega del

PymeSeguros



terminal reparado en el propio domicilio del asegurado
y, ademas, en caso de ser irreparable, sustituir el termi-
nal por uno reacondicionado.

OBJETOS DE TRABAJO ASEGURADOS EN EL HOGAR

Otra de las garantias novedosas que se han incor-
porado a raiz de la pandemia y del aumento del teletra-
bajo son los bienes de uso profesional, para cubrir los
danos que puedan sufrir los objetos de trabajo del ase-
gurado, en el caso de producirse un siniestro dentro de
la vivienda.

Y, por ultimo, como ejemplo de la adaptacion de los
seguros de Hogar a las nuevas circunstancias climato-
l6gicas cada vez mas extremas, Pelayo incluye en los
seguros de Hogar los danos que las heladas puedan pro-
ducir en las conducciones y depositos de agua de las
viviendas.

Un aspecto destacado de la propuesta de Pelayo
es la sofisticacion en la suscripcioén y en el precio, con
el objeto de facilitar a cada cliente la mejor opcion en la
contratacion y asi orientarle en su decision. Dentro del

Laalta
modularidad y
flexibilidad del
producto
permite
adaptarse alas
necesidades
especificas de
los clientes

O proceso de evaluacion de ries-
gos, Pelayo ha adoptado enfo-
ques avanzados incorporando en

e | dicha evaluacion, ademas de

variables declarativas, otras que

son externas. Esta estrategia
permite una oferta adaptada al

‘ ¢ ¢ riesgo real, asegurando que los

clientes reciban tarifas justas y
competitivas.

En definitiva, los seguros de Hogar han experimen-
tado una transformacion notable en los ultimos anos,
influenciada por un lado en cambios en el comporta-
miento del propio consumidor, y en otros, inducidos por
acontecimientos recientes y externos.

Pelayo se ha destacado no solo por adaptarse a
estos cambios, sino por desarrollar opciones de contra-
tacion personalizadas, en un entorno donde la seguridad
del hogar es primordial, posicionandose como un socio
confiable, ofreciendo soluciones que van mas alla de la
proteccioén basica.

“—

pelayo”
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pelayo.com

Nuestra prioridad es
saber cual es la tuya.
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Productos

Allianz ha lanzado al mercado el
fondo ‘Allianz Target Maturity Euro
Bond III'. Este fondo de renta fija es
accesible desde una inversion
minima de 1.000 euros, ofrece una
rentabilidad estimada TAE entre el
2,20% y el 2,70%, con una duracion de
cuatro anos. Esto equivale a una
rentabilidad estimada entreel 9,1% y
el11,2% para la duracion total del
fondo.

Se da cobertura a las reclamaciones pre-
sentadas contra los CO asegurados que
aleguen eventuales errores y omisiones,
incluyendo a titulo enunciativo pero no li-
mitativo: elaboracion e implementacion de
programas de cumplimiento normativo,
gestion de modelos de prevencioén y ética
empresarial en base a la normativa vigente,
supervision del funcionamiento y cumpli-

Renta fija con atractivos

rendimientos

‘Allianz Target Maturity Euro Bond III' puede contra-
tarse a traves del producto unit linked ‘Allianz Fon-
doVida' de Allianz Seguros o a través de la agencia
de valores Allianz Soluciones de Inversion.

El objetivo es mantener la inversion en una cartera de bonos con un vencimiento cer-
cano al del vencimiento del fondo y con una gestion activa y atenta a cualquier situacion
de mercado. Cabe sefnalar, ademas, que este producto de inversion observa criterios de
sostenibilidad. El 20% de la cartera se invierte en empresas que favorecen la reduccion
de los gases de efecto invernadero y ha sido disefiado aplicando criterios éticos que no
permiten inversiones en sectores como el tabaco o el alcohol, entre otros.

RC Profesional para compliance officers

Marsh ha presentado el primer seguro de Responsabilidad Civil Profesional
especifico para compliance officers (CO).

miento del modelo de prevencion, evalua-
cion y vigilancia continuada del personal
sometido al programa de cumplimiento,
desarrollo de protocolos y procedimientos
internos, sensibilizacion y formacion sobre
el modelo de prevencion, gestion del canal
de denuncias y analisis de consultas, asi
como la gestion y supervision de investi-
gaciones internas.

En resumen, se daria cobertura en la Unién
Europea a: Gastos de defensa y designa-

cion por parte de la aseguradora de aboga-
dos especialistas para la defensa de recla-
maciones presentadas; Prestacion de las
Fianzas civiles y gastos de constitucion de
las fianzas carcelarias; reclamaciones reci-
bidas durante la vigencia de la pdliza inde-
pendientemente de cuando hayan realiza-
do el ejercicio profesional; cobertura
ilimitada en el tiempo para aquellos asegu-
rados que causen baja en la pdliza por in-
capacidad, retiro o cese.



Occident esta comerializando ‘Hogar Exclusivo’, que incluye
coberturas unicas que dan respuesta a las necesidades
concretas de clientes con hogares de alto standing, asi como
amplia el alcance de diversas coberturas y servicios ya
ofrecidos en otras modalidades de Hogar de la entidad.

Hogares de alto standing protegidos

Entre las coberturas exclusivas que ofrece se encuentran los danos
materiales causados por el contacto directo con una fuente de calor,
asi como los danos producidos en el mobiliario de jardin por fenémenos
atmosféricos y novedosas coberturas especificas para las obras de arte.
En cuanto a las pertenencias de los clientes fuera de su vivienda, ‘Ho-
gar Exclusivo’ cubre el robo de contenido en maleteros de vehiculos e
incorpora los hurtos producidos fuera del hogar.

Asimismo, incluye la cobertura ‘Todo riesgo tecnoldgico’, para cubrir
los danos materiales y directos que se produzcan de forma accidental
en aparatos tecnologicos como, por ejemplo, ordenadores portatiles,
camaras fotograficas, moviles y tabletas. También amplia los capitales
maximos asegurados en varias coberturas que encontramos en otras
modalidades de Hogar de Occident, como las garantias de filtraciones
en la cubierta y fachada del edificio; desatascos; robo o restitucion
estética, entre otras. . —
Ademas, incorpora la asistencia hogar urgen- ’ "“m.’ f@.—;
te para solventar cualquier imprevisto que T
surja en el domicilio; la posibilidad de obtener
la certificacion energética de la vivienda; la
reparacion de calderas y el servicio Bricohogar
para contar con un profesional del bricolaje a
domicilio. Las podlizas de Hogar se completan
con la cobertura de responsabilidad civil y la
proteccion de los animales de compania.

Productos

Ahorro para un
perfil conservador

Occident ha lanzado la cuar,ta
emision de ‘Ahorro capital Elite’,

un seguro de ahorro que da
respuesta a los clientes de perfil conservador. El
producto ofrece una tasa de rentabilidad
garantizada anual del 2,50% a tres afos.

Tras la finalizaciéon del tercer ano de contrato, éste man-
tendra su vigenciay se le aplicara una tasa de revaloracion
trimestral que permite un crecimiento estable de los aho-
rros de los clientes.

La prima inicial minima para contratar este producto es
de 6.000 euros. A partir de la tercera anualidad, el ahorra-
dor podra realizar aportaciones suplementarias por un
importe minimo de 3.000 euros. Ademas, el producto in-
corpora la cobertura de un seguro de Vida. Asi, en caso de
fallecimiento, el beneficiario percibira un capital adicional
respecto al valor acumulado.

‘Ahorro capital Elite’ también permite al asegurado dispo-
ner de liquidez mediante el rescate total, que se podra
solicitar transcurridos tres meses desde la contratacion.
Asimismo, esta liquidez se amplia con la posibilidad de
realizar rescates parciales, una vez transcurrido €l tercer
ano de contrato.

Por ultimo, ‘Ahorro capital Elite’ incluye de forma gratuita
las garantias de asesoramiento juridico telefénico y orien-
tacion médica telefOnica.



Productos

Salud con
acceso amas

de 55.000
especialistas

Allianz Seguros ha
lanzado su nuevo
seguro de Salud,
renovado y con servicios punteros, que
incluye modalidades con y sin copago,
que da acceso amas de 55.000
especialistas, cerca de 13.000 centros
medicos y alrededor de 900 hospitales
y ofrece videoconsulta y chat medico.

Allianz Salud incorpora a su oferta las ultimas
novedades tecnoldgicas al servicio de la salud,
como el procedimiento quirurgico Da Vinci,
minimamente invasivo y el mas preciso que
existe, laserterapia, la prueba de DNA fetal en
sangre materna o la aplicacion de las ondas
de choque en rehabilitacion, entre otros. Ade-
mas, incluye los servicios bucodentales de
forma gratuita y se introduce el servicio de
psicologia. Todo ello eliminando limites habi-
tuales como los de los materiales quirurgicos
especiales o el de la medicacioén citostatica en
tratamientos de quimioterapia.

Seguro de Accidentes
destinado al cliente senior

Asisa Vida ha incorporado a su cartera de
productos un nuevo seguro de Accidentes
disefiado especificamente para personas de
entre 55 y 85 anos.

‘Asisa Vida Accidentes Sénior’ se podra contratar en diferentes modalidades e
incluye coberturas especificas (quemaduras graves, fracturas, hospitalizacion por
accidente, etc.) y servicios asistenciales adaptados a los asegurados séniores (ser-
vicios posthospitalarios por accidentes, orientacion, coordinacion y adecuacion de
la vivienda o adecuacion del vehiculo propiedad del beneficiario o de un familiar
y destinado al desplazamiento del beneficiario, por ejemplo).

Ahorro derentabilidad
garantizada a un ano

Generali comercializa ‘Generali Ahorro
Objetivo 2025, que proporciona una
seguridad y una rentabilidad garantizada a
un afio, pudiendo obtener un tipo de interées
efectivo de hasta un 2,15%.

Este producto se puede contratar mediante prima unica y desde una aportacion
minima de 1.500 euros. Va dirigido a todos aquellos clientes que buscan una solucion
de ahorro con una expectativa de rentabilidad atractiva a corto plazo sin asumir
ningun riesgo, especialmente aquellos clientes con un perfil mas conservador.
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Al dia economia

Segun el informe ‘Monitor de Empre-
sas de la Economia Sénior 2023’, de Fun-
dacion Mapfre, el 46% de las empresas
cuenta actualmente con actividades, tari-
fas, productos o servicios disenados para
el mercado sénior, una cifra que asciende
hasta el 61% entre las empresas Merco
(Monitor Empresarial de Reputacion Cor-
porativa). Ademas, el 60% de las compariias

Las empresas familiares

despiden menos a su personal

Las pymes familiares son menos propensas a
los recortes de personal, en comparacion con
las comparniias no familiares, un efecto

diferencial mayor en paises con mas

incertidumbre politica en los que la normativa
de proteccion institucional de los trabajadores
puede ser mas incierta. Asi concluye una
investigacion internacional en la que participa
la Universidad Carlos Il de Madrid (UC3M).

dispone de alguna estrategia productiva o
comercial orientada a los mayores de bb
anos, aunque unicamente el 35% de las
mismas dispone de dicha estrategia en
exclusiva para el colectivo sénior.

Entre los sectores empresariales que
mas se preocupan por atender las necesi-
dades de los mayores, destacan el asegu-
rador, asistencia sanitaria, farmacéutico,

El1 36% de las empresas desarrollara productos y servicios
para el colectivo silver en los proximos 5 afnos
Los mayores de 55 anos son un colectivo que, en 20 afios, estara compuesto por 21,4

millones de personas. Por eso, tres de cada diez empresas (36%) tienen previsto
desarrollar lineas de actividad especificas para los séniores en los proximos cinco anos.

gran consumo, banca, distribucién, comer-
cio y transporte de viajeros. kEstas compa-
nias, por lo general, asocian el envejeci-
miento con los cuidados y la asistencia
(46%), la experiencia y el conocimiento
(36%) vy el “desafio empresarial” (30%),
debido esto ultimo al reto que supone para
ellas abordar las nuevas necesidades de
estas personas.

De los resultados se extrae que “los lazos afectivos y los vinculos emo-

cionales que los negocios familiares priorizan (conocido como riqueza socioe-
mocional) van mas alla del objetivo de maximizacion del valor (sin que ello
suponga olvidar los objetivos financieros) y parecen tener un impacto positivo
en el bienestar de los empleados”.

Del estudio se extrae que los negocios familiares, en particular, parecen

Ser menos propensos a la toma de decisiones vinculadas con inseguridad

laboral porque hacerlo amenaza su
riqueza socioemocional por las posibles
consecuencias negativas asociadas a
los ajustes de personal, tales como la
falta de confianza de la plantilla o la rup-
tura de los lazos con los empleados.
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Aprobada la subida
del salario minimo
al.134 euros al mes

El Consejo de Ministros ha
aprobado la subida del salario
minimo inteprofesional (SMI)
para 2024 en un 5%, desde los
1.080 euros mensuales por
catorce pagas hastalos 1134
euros. Eso equivale aun
salario medio anual de 15.876
euros. Esta subida se aplicara
con efectos retroactivos
desde ell de enero de 2024.

Esta subida es fruto del acuerdo que alcanzaron a mediados de enero el
Ministerio de Trabajo y CCOO y UGT, sin el apoyo de las patronales Ceoe y
Cepyme, que decidieron no apoyarlo porque no atendieron sus demandas de
indexar el SMI a los contratos publicos y de establecer bonificaciones para el
sector del campo.

Segun Trabajo, esta subida del SMI beneficiara a mas de 2,5 millones de per-
sonas, el equivalente a uno de cada siete asalariados, de los que un tercio son
mujeres y jovenes que trabaja en sectores como el comercio, la hosteleria o en los
sectores agroalimentarios.

Como consecuencia de la subida del SMI para 2024, el Gobiermo incrementara
al mismo tiempo el minimo exento en el Impuesto sobre la Renta de las Personas
Fisicas (IRPF) en 2024 desde los 15.000 euros hasta los 15.876 euros. De este modo,
el salario minimo interprofesional no quedaria sujeto a retencion dado que el
minimo exento se situara en la misma cuantia anual que el SMI.

Al dia economia
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Seguridad Social creara
un observatorio sobre el
cese de actividad de los
autonomos

La ministra de Inclusion, Seguridad
Social y Migraciones, Elma Saiz, ha
anunciado la creacion, a finales de
febrero, de un observatorio de
seguimiento de las prestaciones por
cese de actividad que cobran los
auténomos.

El presidente de ATA, Lorenzo Amor, ha
valorado de forma positiva las intenciones de la
ministra, afirmando que espera “que sirva para
que, de una vez por todas, los auténomos pue-
dan acceder a este subsidio para mayores de 52
anos, evidentemente previa cotizacion”, matizo.
En 2023 un total de 14.000 trabajadores por
cuenta propia accedieron a esta prestacion.



Al dia seguros

Mapfire crecio un 7,7% en 2023

Mapfre mejoré suresultado neto un 7,7% en 2023, hasta 692 millones de
euros. Segun su presidente, Antonio Huertas, “son los mejores resultados de
los 90 afios de historia” de la aseguradora. Asimismo, ha explicado que el
resultado neto se habria situado en 767 millones de euros (+19,4%) sin el
deterioro de 75 millones de euros del fondo de comercio de Estados Unidos.

Este resultado neto incluye una serie de hechos “singulares”
ocurridos durante el ano. En primer lugar, dos eventos catastrofi-
cos relevantes, el terremoto en Turquia y el huracan Otis en Mé-
jico, con un impacto agregado de 159 millones de euros. En 2022
hubo una sequia en la cuenca del rio Parana con un impacto de
113 millones. Adicionalmente, la mayor frecuencia de eventos at-
mosféricos en Europa ha tenido un impacto neto de mas de 1156
millones superior al 2022.

Fl resultado neto incluye también el ingreso neto de 46,5
millones como consecuencia del arbitraje por la ruptura de la
alianza con Bankia. Asimismo, recoge el mencionado deterioro
de 75 millones del fondo de comercio de las operaciones de se-
guros en los Estados Unidos. Este hecho no ha tenido ningun
impacto en la generacion de tesoreria, ni en la solvencia ni en la
capacidad de pago de dividendos del grupo, tal y como ha ma-
nifestado aseguradora.

Finalmente, recoge la hiperinflacion en Venezuela, Argentina
y Turquia, que ha tenido un impacto negativo de 47 millones de
euros (41 millones en 2022).

Los ingresos de Mapfre aumentaron un 9,2% el ano pasado,
hasta 29.509 millones de euros. L.as primas crecen un 9,7% alcan-
zando los 26.917 millones, la cifra mas alta de la historia, sin im-
pacto relevante de los tipos de cambio, con incrementos del 8,4%

en NoVida y del 14,6% en Vida. Contribuyen positivamente Iberia,
Latinoameérica y el negocio del Reaseguro.

Iberia es el negocio que mas crece en primas (+15,8%), su-
perando los 8.800 millones. Destaca Espana con 8.525 millones
(+15,7%). El negocio de Vida multiplica su volumen por 1,4 veces
frente al ano anterior, alcanzando los 2.679 millones, de los que
2.340 corresponden a Vida Ahorro (1.562 millones en 2022).

Las primas del negocio de No Vida crecen un 7,8% vy reflejan
la buena evolucion del negocio de Seguros Generales (+9,5%)
impulsado por el ramo de Empresas y los ramos de Salud y Ac-
cidentes (+8%). En Automovil, las primas crecen un 5,3% debido
a la progresiva adaptacion de tarifas al contexto inflacionario.
La cartera alcanza mas de 6,1 millones de vehiculos asegurados,
con una ligera reduccion debido a las medidas de seleccion de
riesgos.

El resultado y el ratio combinado de No Vida se ve impacta-
dos por el negocio de Automoviles, cuyo ratio combinado ascien-
de a 103,6%. El negocio de Seguros Generales, se ha visto igual-
mente afectado por los eventos atmosféricos, sobre todo las
fuertes tormentas en Espana en la segunda mitad del ano, que
han afectado a los ramos de Hogar, Comunidades y Empresas. El
ratio combinado se situa en el 100%.

El negocio de Vida continua contribuyendo fuertemente al
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resultado, tanto por el segmento de Ahorro como de Riesgo, este
ultimo con un ratio combinado del 69,1%.

El resultado neto del negocio de Iberia alcanza los 361 mi-
llones, de los cuales Espana aporta 345,7 millones y Portugal 15,4
millones. Las plusvalias netas realizadas han tenido un impacto
en el resultado neto de 73,5 millones (70,3 millones en 2022). El
resultado incluye el impacto positivo de 46,5 millones como con-
secuencia del arbitraje por la ruptura de la alianza con Bankia.

Por otro lado, Mapfre cerr¢ 2023 con un 25% mas de clien-
tes digitales en Espana. Cerca de 2,45 millones de personas
(usuarios unicos) han utilizado los servicios que la aseguradora
pone a su disposicion en los diferentes canales digitales en nues-
tro pais.

Por otra parte, la aseguradora ha lanzado su campana de
Semana Santa, con un descuento del 10% en el seguro de Viajes.
Esta campana estara disponible hasta el 31 de marzo. Se ofrece
asistencia meédica de hasta 500.000 euros, cobertura de equipa-
je por un valor maximo de 1.000 euros y cobertura de gastos de
cancelacion. La entidad ofrece modalidades adaptadas a cada
tipo de viajes.

En otro orden de cosas, Mapfre ha abordado los retos es-
tratégicos y la evolucion de la compania en una reunion de di-
rectivos. En este encuentro, se ha profundizado en los desafios
del escenario econdmico y geopolitico actual, y en los objetivos
del Grupo para los proximos anos, asi como en la nueva hoja de
ruta que Mapfire presentara en la Junta General de Accionistas,
que se celebrara el proximol1b de marzo.

Por ultimo, senalar que Mapfre ha renovado su acuerdo de
colaboraciéon con la Confederacion Espariola de la Pequefia y
Mediana Empresa (Cepyme) para seguir facilitando a las pymes
herramientas para potenciar su negocio, recibiendo asesora-
miento en materia financiera y de seguros, entre otros temas.

Al dia seguros

Asefa celebra su
XX Convencion
Anual de Ventas

Asefa ha celebrado su
vigesima Convencion
Anual de Ventas, que
conto con la participacion
de todo el equipo
comercial de la compainiia, asi como con la presencia del
Comite Ejecutivo de la compariia encabezado por su
directora general, Florence Cesmat, y Xavier Laurent,
director de Filiales Internacionales de SMABTP.

Durante las jornadas de trabajo se compartio la satisfaccion
de haber conseguido un incremento significativo de produccion
por tercer ano consecutivo, haciendo especial referencia a los
premios obtenidos por Asefa en el Bardmetro Adecose, donde
ha sido reconocida, por octavo afio consecutivo, como empresa
mejor valorada en ramos Técnicos, ademas de conseguir el sello
de satisfaccion global por la calidad de servicio.

Asimismo, se presentaron los ejes del Plan Comercial 2024
y los objetivos estratégicos de la compania para este ejercicio,
siempre anclados en las fortalezas de Asefa: tecnicidad y proxi-
midad.

Florence Cesmat se declard tranquila frente a los retos de
2024 por poder contar con la motivacion y actitud colectiva del
equipo enfocado a consolidar a Asefa como la compania de refe-
rencia en el mercado de los seguros de Construccion en Espana.



Al dia seguros

Losresultados de 2023 fueron presen-
tados en la Junta Consultiva de Asisa, que,
bajo el lema ‘Siempre en movimiento’, re-
unié a los maximos responsables de la
compania para analizar la evolucion de las
diferentes areas de negocio y establecer su
estrategia para los proximos anos. A corto
y medio plazo, la prioridad del Grupo se-
guira siendo el crecimiento sostenible y
rentable. Para ello, la compania continuara
impulsando la transformacion de su mode-
lo comercial y de gestion; fortalecera su
capacidad asistencial a través de la amplia-
cion y modernizacion de su red propia; y

El Grupo Asisa
incremento un 4% sus
primas

en 2023

El Grupo Asisa cumplio, en 2023, su
objetivo de crecimiento tanto en el
ambito asegurador, donde obtuvo un
volumen de primas de 1.487,67
millones de euros, como en el
asistencial, en el que su facturacion
alcanzo los 615,2 millones de euros.
En ambos casos, el crecimiento
supero el 4%.

mantendra su compromiso social vy
medioambiental con el despliegue de su
Estrategia ESG, renovada en 2023.

En el ambito asegurador, el Grupo Asi-
sa siguio creciendo en todos los ramos en los
que opera (Salud y dental, Vida, Accidentes,
Decesos, Mascotas y Asistencia en Viaje) y
el volumen de primas acumulado (1.487,67
millones de euros) supuso un nuevo record
de facturacion, tras avanzar un 4,3% respec-
to a 2022. En total, el Grupo Asisa atiende a
mas de 3 millones de asegurados.

Elramo de Salud sigue siendo la prin-
cipal actividad aseguradora de Asisa. En

2023, 1a compania incremento su volumen
de primas mas de un 4% hasta alcanzar los
1.455,1 millones de euros. En las poélizas
privadas crecieron un 9,4%, lo que permite
a la aseguradora seguir mejorando la ren-
tabilidad de su cartera de asegurados. Lo
mismo ocurrid con el seguro dental, que
incremento sus asegurados mas de un 3%.

En el ramo de Vida, cerrd 2023 con un
volumen de primas de 24,18 millones de
euros, un 15,5% mas que el ano anterior.
Ademas, siguid¢ aumentando su aportacion
a losresultados del Grupo Asisa. En el ramo
de Vida ya cuenta con mas de 100.000 ase-
gurados y en 2023 volvio a ser reconocida
como la compania que ofrece los seguros
de Vida riesgo mas competitivos del mer-
cado, segun el ‘Eistudio comparativo de
primas del seguro de Vida riesgo 2023’ ela-
borado por Inese y Global Actuarial.

En el resto de ramos (Accidentes,
Mascotas, Decesos y Asistencia en Viajes),
Asisa siguio creciendo y obtuvo una factu-
racion en primas de 8,38 millones de euros,
un 12,7% mas que en 2022. El crecimiento
mas significativo fue el del seguro de Mas-
cotas, que aumentd su facturacién un
76,7% y ya supera las 16.000 mascotas ase-
guradas. En el ramo de Decesos, incremen-
to sus primas casi un 20% vy el seguro de
Accidentes supero los 3,17 millones de eu-
ros de facturacion.



Asisa ha creado dos nuevos departa-
mentos en su Direccion General de Nego-
cio: la Direcciéon de Estrategia y Transfor-
macion de Negocio, que dirigira FElena
Martin; y la Direccion de Control de Ges-
tion de Negocio, de la que se responsabili-
zara Pablo Rojo. Con estas dos nuevas di-
recciones, la aseguradora sigue avanzando
en los planes para dotarse de una estruc-
tura adecuada para impulsar sus planes de
transformacion comercial con el objetivo
de fortalecer su crecimiento comercial,
avanzar en la diversificacion de su oferta,

Aura Seguros reestructura su
organizacion para afrontar su

nuevo plan estrategico

Unas semanas despues de la presentacién de
su Plan Estrategico 2024-26, Aura Seguros
inicia su proceso de transformacion que le
llevara a estar presente en nuevos ramos de
seguros y a diversificar sus actividades.

En este contexto de transformacion, lleva a cabo cambios
en su estructura con el objetivo de asegurar el éxito de su nueva
estrategia. Elsa Onieva, hasta ahora directora de Recursos Hu-
manos, refuerza su posicion en la compania y es nombrada sub-
directora general y directora de Personas, nueva denominacion

generar nuevas oportunidades de desarro-
llo y establecer nuevas formas de relacion
y vinculacién con los clientes.

La creaciéon de estos nuevos depar-
tamentos se enmarca en los planes de
Asisa para favorecer el crecimiento de la
compania y mejorar su rentabilidad. Para
ello, la aseguradora cred en 2023 una nue-
va Direccién General de Negocio, que di-
rige Luis Beraza, y lidera la transformacion
comercial de la compania. L.as dos nuevas
direcciones se unen a las de CRM e Inte-
ligencia Comercial y Venta Digital creadas

Al dia seguros

hace unos meses. En los ultimos anos,
Asisa ha diversificado su actividad para
convertirse en una aseguradora multirra-
mo centrada en el cuidado de las personas
y las familias.

Por ultimo, senalar que Asisa Vida ha
realizado descuentos especiales por San
Valentin (14 de febrero), que permitioa los
clientes que contrataron ‘Asisa Vida Tran-
quilidad’ o ‘Asisa Vida Tranquilidad Hipo-
teca’ durante el mes de febrero, acceder a
un descuento permanente del 20% duran-
te toda la vida de su pdliza.

del departamento de Recursos Hu-
manos.

FEl equipo comercial, liderado
por Antonio Melero, se estructura en
dos areas con el fin de optimizar las
sinergias y asegurar el dinamismo
necesario para afrontar los nuevos
retos: Canales, que incluye Canal
Mediadores que sigue liderado por
Josep Munoz, Canal Telefénico que
pasa a ser dirigido por Javier Martin
y Canal Digital que estara encabe-

zado por Luis Gasca. La otra area es Desarrollo de Negocio, que
incluye Decesos encabezado por Angel Pedrosa y Salud, el nuevo
ramo en el que Aura Seguros basara el inicio de su nueva estra-
tegia, liderado por Xavier Sanchez que aunara a esta direccion la
del departamento de Marketing que ya ocupaba.



Al dia seguros

El conflicto en el Mar Rojo dispara las tasas
para incluir la cobertura de guerra en el

transporte de mercancias

Fundacion Inade ha celebrado una jornada en la que se ha explorado
en los desafios y riesgos asociados al transporte de mercancias,

especialmente en el ambito maritimo.

Natalia Velasco, directora de NVG Asesoria Internacional,
explicéd detalladamente los Incoterms y su papel en el comercio
internacional. DestacO que estas reglas, establecidas por la Ca-
mara de Comercio Internacional (CCI), son fundamentales para la
compraventa de mercancias a nivel global. Ademas, resaltd que
regulan aspectos como la distribucién de los gastos, la transmision
de losriesgos y la responsabilidad de los tramites en los contratos
de compraventa internacionales y nacionales.

Por su parte, Tomas Barona, director de Maritimo de Howden
Iberia, ofrecié un analisis sobre el impacto del conflicto en el Mar
Rojo en el transporte maritimo y los seguros asociados. Barona
reveld que “en 2023 pasaron por el Canal de Suez 21.344 buques,
1.780 al mes y 59 al dia, suponiendo el 12% del trafico maritimo
global. Sin embargo, en 2024, como consecuencia del conflicto, la
cifra de buques que atraviesen el Canal de Suez se esta reducien-
do en un 54%, la de mercancias en un 66%, y €l trafico en la ruta
del Cabo de Buena Esperanza se esta incrementando en un 52%.
Esto supone que, desde noviembre de 2023, los costes del trans-
porte maritimo de mercancias se hayan incrementado en mas de
un b0% vy la duracién del viaje haya aumentado en 16 dias”.

Tomas Barona describio los principales seguros que impac-
tan en el transporte por el Mar Rojo: Hull & Machinery, que cubre

L e,

los danos propios del buque, con alguna cobertura adicional de
responsabilidad del armador, como en casos de colision; Protection
& Indemnity (P&I), una mutua de seguros que proporciona un
autoseguro colectivo a sus miembros, permitiendo la agrupacion
de riesgos para obtener cobertura sin beneficio econdmico direc-
to; el seguro de Transporte de Mercancias, destinado a proteger
contra la pérdida o dafio de la mercancia durante su transporte;
y por ultimo, el seguro de Responsabilidad Civil Maritima, que se
enfoca en la responsabilidad frente a la carga, cubriendo la pér-
dida o dano material de las mercancias en transito, en deposito y
durante el almacenamiento.

Centrandose en el aumento del coste de los seguros, Barona
explicd que, en las pdlizas de transporte de mercancias, las tasas
para incluir la cobertura de guerra se han multiplicado por 3 y por
4. o incluso mas dependiendo del tipo de mercancia.

Por su parte, en los seguros Hull & Machinery, las primas
adicionales por Riesgo de Guerra varian significativamente segun
la zona de riesgo. Teniendo en cuenta que, actualmente, el Mar
Rojo es uno de los lugares mas peligrosos, sus primas adicionales
se han vuelto muy elevadas.

“El mercado de guerra opera sobre una base 48/7, 1o que
implica que las condiciones son validas unicamente durante 48
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horas a partir de la fecha de cotizacion, cubriendo hasta siete
dias en la zona expuesta. Las tarifas se establecen como un
porcentaje del valor asegurado del casco 0 maquinaria, en
diciembre de 2023, para el Mar Rojo, estabamos en un 0,30%-
0,35%, actualmente estamos en un 0,50% o mas”, afirmo.

Por ultimo, el director Maritimo de Howden Iberia recalco
la importancia de contar con un broker de renombre, “que te
apoye en todo momento y que tenga una vision internacional”.

En otro orden de cosas, Fundacion Inade ha celebrado
la primera sesion de su nueva tribuna virtual ‘Charlas Legales:
derecho y seguros’, que se desarrollara el primer jueves de
cada mes de manera virtual. Su objetivo es proporcionar una
comprension integral del contrato de seguro, a través del ana-
lisis de la legislacion, la doctrina cientifica y la jurisprudencia
emanada, principalmente, de la Sala Primera del Tribunal Su-
premo.

Esta jornada estuvo dedicada a los elementos personales
del contrato de seguro (asegurador, tomador, asegurado, be-
neficiario y perjudicado), participando como ponente Bernar-
do Ybarra, socio de Murios-Arribas Abogados. Tras analizar
los derechos y obligaciones de cada uno de ellos, se centro
en algunas cuestiones que estan generando controversia: la
figura de la agencia de suscripcion y la figura del tomador
impropio.

“Las agencias de suscripcion no son aseguradores y tam-
poco pueden comercializar seguros con €l cliente final, deben
hacerlo siempre a través de un corredor o agente. Esto es 1o
primero que no se esta haciendo bien. .o segundo es que en
la pdliza debe quedar claro qué compania esta asegurando
ese riesgo, pues en algunas ocasiones acaba yendo a juicio
la agencia de suscripcion por motivos ajenos a sus responsa-
bilidades”, explicO Bernardo.

Al dia seguros

Cecas formara
sobre las ventajas
de digitalizar el
negocio mediador

Aprovechar todas las ventajas que ofrece la digitalizacion
a agentes y corredores es el objetivo del curso ‘Camino
para preparar la transformacion digital de tu negocio’,
desarrollada por Cecas en formato webinar, que analiza la
situacion real de la mediacion en el proceso de
transformacion digital y los pasos a seguir para ganar en
eficiencia y efectividad.

El curso estara dirigido por Vicente de los Rios, CEO de la
empresa Lideres y Digitales y asesor en transformacion digital y
liderazgo, y abordara los principales aspectos que mejora la digi-
talizacion en la actividad mediadora. Principalmente tres: mejora
general de los procesos; mejora de la competitividad, reduciendo
las posibles diferencias entre corredurias de diferente tamarno al
tener similares capacidades de ofrecer servicios; y mejora de la
experiencia de cliente. Ademas, se analizara la metodologia del
proceso de transformacion digital y las claves para su éxito.

En otro orden de cosas, Cecas ha analizado las novedades en
el ambito legislativo que afectaran a la mediaciéon en 2024. En el
curso abordaron las nuevas exigencias en materia fiscal, mercantil,
laboral y Seguridad Social. Los expertos analizaron las novedades
mas relevantes para los profesionales de la mediacion en aspectos
como la contratacion de colaboradores, el reciente convenio colec-
tivo del sector o cambios en la normativa social, entre otros.
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Salud: ;de los seguros en la era
Pos-COVID a la inmortalidad?

QBE design a alaura AXA Espafia ha celebrado una jornada, en el

. . marco de la Semana del Seguro de Inese, bajo el
Sanchez suscrlptora de titulo ‘Salud: ¢ de los seguros en la era pos-covid a

Resp onsabilidad Civil la inmortalidad?’, en la que se abordé el efecto que

ha tenido la pandemia en los seguros de Salud y e
QBE Iberia ha incorporado a Laura las consecuencias que los avances medicos van a “1?‘9”
Sanchez como suscriptora en el tener en lalongevidad de los ciudadanos. o

departamento de Responsabilidad Civil.

AXA aborda el efecto de los

Suincorporaciénalequi-  gyances en Salud sobre la longevidad
po de OBE se produce tras

cumplir 9 anos en RSA, donde EvaTomas, directora del Canal Corredores y Brokers de AXA Espania, asegu-
ha sido suscriptora los ulti- 16 que “la pandemia supuso un punto de inflexion para la salud porque ahora la
mos b anos. Sanchez estudio valoramos mas y ha cambiado el mindset de clientes y mediadores; y porque la
un doble grado en Derecho y mayor sensibilidad de la industria ha traido aparejadas muchas novedades y de-
Economia en la Universidad sarrollos tecnologicos”.
Carlos III de Madrid. Posteriormente, tomo la palabra Marta Villanueva, directora general de la Fun-
Por otra parte, la asegura- dacion IDIS, que destaco “la importancia de vivir una longevidad saludable”. Tam-
dora ha incorporado a Ivan bién recordd que, entre diciembre de 2019 y diciembre de 2022, mas de un millon
Arenal como Regional Mana- y medio de personas se incorporaron al sistema de salud privado.
ger Cataluna con el objetivo de reforzar su ofi- Villanueva también serial6 el proyecto en el que se ha embarcado IDIS para
cina de Barcelona e impulsar la actividad y la lograr una plataforma unica de datos sanitarios del paciente, independientemente
relacion con los corredores de la region catalana. del origen de las pruebas diagnosticas (publicas o privadas). “En un futuro no muy
Arenal se incorpora a QBE tras su paso lejano, las personas podran disponer de una historia clinica Unica, aunque €l prin-
por Zurich, donde ha trabajado como director cipal escollo es la legislacion europea”.
de Empresas para Cataluna. Ademas, ha tra- La jornada contd con dos mesas redondas. En una se analiz6 la adecuacion
bajado en comparnias como CEB o Thales an- de la oferta de Salud a los avances tecnoldégicos y, en otra se abordo la forma en
tes de unirse al sector asegurador. que se estan trasladando los avances en Salud al cliente y al mediador. Mar Ro-
En su nuevo rol, efectivo desde el dia 13 mero, directora de Distribucion y Ventas y Organizacion Territorial AXA Espana,
de febrero, Ivan Arenal pasa a formar parte del fue la encargada de cerrar la jornada momento que aprovecho para destacar que
Comité de Direccidn de la sucursal. “el ramo de Salud es y ser4, parte fundamental del plan estratégico de AXA".
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La principal consecuencia de los ciberataques es
la perdida economica por fraude

La pérdida econodmica por fraude por desvio de pagos es la consecuencia
mas comun tras sufrir un ciberataque, indicada por el 38% de las empresas
espariolas (un 6% mas que el afio anterior) que fueron ciberatacadas en 2022.
Asi se desprende del Informe de ‘Ciberpreparacion 2023’ de Hiscox.

Las mas afectadas por este
fraude fueron las pequenas em-
presas de 10 a 49 empleados, ya
que fue indicado por el 43%;
para el 42% de las empresas de
50 a 249 empleados y para el
40% de las organizaciones de
249 a 999 empleados.

Ademas de este fraude,
continuan teniendo un espe-
cial protagonismo los ataques
distribuidos de denegacion de
servicio (DDoS), donde los ata-
cantes sobrecargan con trafico malicioso
los recursos de la red de sus victimas (por
ejemplo, sus paginas web), interrumpiendo
su funcionamiento y haciendo que no estén
disponibles para los usuarios. Asi lo indico
como segundo resultado principal un 24%
de empresas espanolas.

A esta le sigue el ransomware, inclu-
yendo la ciberextorsion o la amenaza de

exposicion de datos de la em-
presa, que descendio 3 puntos
porcentuales con respecto a
2021, aun 20% en 2022. Sin em-
bargo, este porcentaje aumenta
para las empresas manufactu-
reras, ya que un 50% afirmaron
haber sido victimas de los efec-
tos de este ciberataque, y un
40% las del sector alimentario y
de la bebida. Por numero de
empleados, las mas afectadas
fueron las de mas de 1.000 (29%)
y las de b0 a 249 (25%). La lista de conse-
cuencias principales de los ciberataques en
nuestro pais la completan la pérdida de da-
tos no cifrados y con posibilidad de exfiltra-
cion de informacion personal o de clientes,
que baja de un 21% en 2021 a un 14% en
2022, asi como la pérdida de datos cifrados
0 sin posibilidad de exfiltracion, que también
desciende a un 13% frente al 27% de 2021.
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Las empresas espanolas que afirma-
ron conseguir defenderse o remediar todos
los ciberataques antes de que provocaran
cualquiera de estos resultados fueron el 9%,
igual porcentaje que en 2021. Cabe desta-
car que, por sectores, en el de los servicios
a empresas (incluyendo consultoria y mar-
keting), este porcentaje sube a un 40%.

Tras sufrir un ciberataque, las empresas
ponen medidas de seguridad adicionales.
En este sentido, como la implementacion de
requisitos adicionales de ciberseguridad y
auditoria, indicado por el 39% del total de
encuestadas.

Por otro lado, segun el ‘I Informe de
Pymes y Autonomos’ de Hiscox, el 57,8%
de las empresas del sector comercio afir-
man que no podrian afrontar una recesion
econdtmica. Entre las medidas planteadas
ante la inflaciéon, destaca la subida de los
precios de venta, indicado por un 66,1% de
las pymes del sector comercio, mientras
que para el total de pymes esta cifra se si-
tua en el b4,3%. Cabe destacar, ademas,
que el 6,1% de estas empresas han indica-
do su intencion de solicitar en 2023 un con-
curso de acreedores.

En este sentido y en relaciéon a la su-
bida del Salario Minimo Interprofesional del
8% en el 2023, un 27,3% indica haberse vis-
to impactado por ello, siendo necesario
aplicar algun ajuste.



Al dia seguros

En la actualidad, Zurich se situa como una de las asegura-
doras mejor valoradas en cuanto a Satisfaccion Global con la
calidad del servicio por parte de los mediadores, segun la XV
Ediciéon del Bardometro de Adecose. El estudio también reconoce
la calidad de los servicios de la comparnia en categorias como
Vida, Producto/Premio, Siniestros y Gestion Técnica y Comercial,
entre otros.

Tras los avances en transformacion digital consolidados en
los ultimos anos, la compania quiere enfocarse ahora en la auto-
matizacion de los procesos administrativos, para agilizar y sim-
plificar desde la contrataciéon y renovacion de las polizas a la ges-

Lisa se alia con Garantia
Global para comercializar el

seguro de garantia mecanica

Lisa Seguros y Garantia Global han firmado
un acuerdo de joint venture para llevar
diferentes soluciones aseguradoras de
garantia mecanica al sector de la mediacion.

Digitalizacion, cercania y excelencia en el servicio,
pilares de la estrategia de crecimiento de Zurich

Zurich Seguros ha celebrado sus encuentros estrategicos con el canal de
mediacion, en donde los equipos comerciales, agentes y corredores de la compariia
han valorado la situacion actual y las perspectivas para este 2024. En este sentido,
los objetivos de Zurich para este afo pasan por reforzar la digitalizacion, la cercania
con los mediadores y la excelencia en el servicio que se ofrece a los clientes.

tion de los siniestros. También se dara mas relevancia a la gestion
de los datos, para poder realizar un mejor seguimiento de la evo-
lucion del negocio y la deteccion de nuevas oportunidades co-
merciales.

Por otro lado, la aseguradora sigue apostando por la cercania
a los mediadores a través de un modelo comercial mas facil, co-
modo y atractivo para los profesionales. Entre otros aspectos, se
simplificaran los cuestionarios de conocimiento del cliente y se
impartira mas formacion especializada para el canal. También tra-
baja en la creacion de equipos especializados de consultores en
los ramos de Empresas, Comercios y Hogar.

Esta alianza ofrecera a los media-
dores un servicio integral, que incluira
desde el disefio y la suscripcion de po-
lizas a medida a través de su platafor-
ma digital, a la recepcion y gestion
completa de los siniestros, hasta su
pago, dandoles asi acceso a nuevos
mercados y a clientes con necesidades
aseguradoras muy especializadas.
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Allianz expone sus objetivos para
2024 en su convencion comercial

Allianz Seguros

Miguel Pérez Jaime, director general comercial de Allianz
Seguros, hizo un repaso por las claves sobre las que girara la ac-
tividad comercial en el presente ejercicio entre las que puso én-
fasis en el nuevo modelo comercial de la compania, marcado por
la especializacion de los canales, una nueva sistematica comercial
y la maxima dedicacion a la labor comercial.

Veit Stutz, consejero delegado, cerrd la convenciéon con un
mensaje ilusionante y ambicioso para el equipo comercial. “Hemos
demostrado que una gran fuerza e impulso en 2023, con una so-
lida estrategia y plan de accion, ha dado resultados. Pero sé que
podemos ser mucho mas ambiciosos”.

En otro orden de cosas, Allianz ha congregado en Bilbao a
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cerca de 100 corredores Top y Premium, junto con una amplia
representacion del equipo ejecutivo y comercial de la companiia.
En estos encuentros se hizo balance y se destacaron los hitos del
ano anterior y, sobre todo, se compartieron las metas, proyectos
y ambiciones de 2024.

Miguel Pérez Jaime marco las claves sobre las que girara la
actividad comercial en 2024 con especial hincapié en el nuevo
modelo comercial de la compania y sus objetivos estratégicos para
la mediacion.

Durante las dos jornadas, diferentes miembros del equipo
ejecutivo y comercial compartieron con los asistentes sus nuevas
herramientas, funcionalidades y productos y desgranaron las for-
talezas del nuevo modelo comercial.

Por ultimo, senalar que la aseguradora mantuvo una activa
presencia en la edicion 2024 de la Semana del Seguro, organiza-
da por Inese. Su CEQO, Veit Stutz, intervino en el Foro de Alta
Direcciéon Aseguradora, y el subdirector general de Vida, Salud
y Gestion de Activos, presento la estrategia de productos finan-
cieros de la compania.

Veit Stutz impartio la ponencia magistral ‘Redefiniendo ho-
rizontes: nuevas rutas y desafios globales en el mundo asegurador’.
En su intervencion Stutz, se refirid a las nuevas necesidades y
habitos de los clientes, asi como a la necesidad del sector de
adaptarse al mundo en el que vive. “Nuestra industria sigue sien-
do resistente al cambio profundo. En general, todavia estamos
vendiendo seguros como lo haciamos hace 100 afios -explico- la
digitalizacion nos obliga a repensar nuestra posicion, a aplicar la
tecnologia disponible, a optimizar procesos para simplificar la en-
trega, y a equipar a nuestra fuerza laboral con las habilidades
requeridas a lo largo de esta evolucion”. Y concluyd que “combi-
nar liderazgo, tecnologia y empoderamiento” del talento son ele-
mentos clave para el éxito del seguro en el proximo siglo.
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Campus Asegurador crea un
curso de inteligencia artificial

La escuela de seguros Campus Asegurador
halanzado un curso de inteligencia artificial
enfocado al ambito empresarial.

Elimpacto de la inteligencia artificial en el sec-
tor asegurador puede llegar a tener una profundidad
mayor de la esperada en distintos ambitos como el
de la suscripcion, marketing, gestion de siniestros o
retencion de clientes. Con 60 horas de duracion en
modalidad online, esta formacion aborda los concep-
tos basicos para comprender todo lo relacionado con
esta tecnologia, los fundamentos de los algoritmos
en los que se apoya, como pueden ser los distintos
modelos de aprendizaje, su aplicacion en la empresa
y las oportunidades que ofrece actualmente.

Por otro lado, se ha creado el curso ‘Gestion de
equipos comerciales y ventas’ especializado en el
ambito comercial, que es 100% online. Eista forma-
cion aborda los conceptos fundamentales de un
equipo comercial, como
captar talento para inte-
grarlo en el equipo, las cla-
ves del lider de un equipo
de ventas vy las principales
habilidades y conocimien-
tos de gestion en las dis-
tintas etapas de la activi-
dad comercial del equipo.

Solunion, valorada mejor
aseguradora de Credito en el
Barometro Adecose

Solunion ha vuelto a obtener el
reconocimiento como mejor aseguradora
de Credito en el Barometro Adecose 2023, el
estudio que evalua la calidad del servicio y
el nivel de satisfaccion de las principales
corredurias de Espafa con las aseguradoras con las que trabajan.
Asimismo, ha logrado la primera posicion en la categoria de Riesgo
Politico, y el segundo puesto en el ramo de Caucion.

Eslanovena ocasion en la que esta aseguradora recibe esta distincion en
el ramo de seguro de Crédito desde su inicio de operaciones en 2013, prueba
de que “responder de forma agil, cercana y eficaz a los mediadores, un canal
esencial dentro de nuestra estrategia de distribuciéon”, comentan desde la en-
tidad. En esta ediciéon del Barometro elaborado por Adecose ha obtenido, a su
vez, un notable en la calificacion global que evalua la calidad del servicio, lo-
grando asi su mejor resultado durante sus 10 afios de operaciones.

En otro orden de cosas, Solunion ha publicado su informe trimestral
sobre insolvencias empresariales correspondiente al cierre de diciembre 2023.
Segun los datos recopilados, se observa un marcado descenso, del 27%, en
el numero de insolvencias empresariales, que se situan en 4.504 concursos
de acreedores declarados para €l cierre del ano. Esta disminucién ha permi-
tido a las empresas recuperar niveles similares a los de 2019.

Asimismo, el descenso significativo registrado en 2023 se complementa
con la inclusion de 437 planes de reestructuracion presentados y 516 procedi-
mientos especiales de microempresas. Si aunamos estos elementos, la dismi-
nucion en el numero de concursos, en comparacion con 2022, seria del 12%.
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Beazley

Licenciada en derecho por la Univer-
sidad de Deusto y Master en Derecho Eu-
ropeo por la Universidad de Amsterdam,
esta especializada en el sector seguros. Se
incorporo a Beazley en enero de 2010 pro-
cedente del departamento de Seguros y
Reaseguros de una de las firmas de aboga-
dos lider en Londres, siendo responsable
de gestionar reclamaciones internacionales
en una amplia gama de clases de negocios
que incluyen Lineas Financieras, Respon-
sabilidad Civil (RC Profesional, D&QO, Tech,
Media) y Ciberriesgos.

Por otro lado, la aseguradora celebro6
a primeros de febrero su evento anual de
colaboradores de la compania en el restau-
rante Bibo de Madrid. Durante el evento, el
nuevo director general de la compania para
Europa, Fred Kleiterp, hizo un repaso del
panorama de riesgos que actualmente
afronta el mundo y su oferta aseguradora.

En su intervencion, Kleiterp, senalo el
cambio climatico, la tecnologia, la Inteligen-

Ana Molinero, nueva responsable
de Relaciones con Corredores de

Desde el 1 de enero de 2024, Ana Molinero se ha
convertido en la nueva responsable de Relaciones
con Corredores para Espafa de Beazley.

cia Artificial, la inestabilidad politica, la tran-
sicion energética hacia un marco de cero
emisiones, etc. como riesgos actuales.
“Creemos que las soluciones aseguradoras
especialistas pueden ayudar a nuestros
clientes a navegar por este creciente entor-
no de riesgos. Y esa es una excelente razon
de por qué en Beazley hemos decidido in-
crementar nuestra presencia en Europa”.
Su plan es ver cuales de todos los pro-
ductos specialty que actualmente hacen
con éxito a nivel global, son mas relevantes
en Europa y ponerlos a disposicion de las
empresas para ayudarlas a navegar por ese
entorno de riesgos que comentaba.
Para llevar a cabo, Kleiterp dijo que
han definido tres prioridades:
= Soluciones specialty para grandes y me-
dianas empresas de todos los sectores e
industrias. “Aqui tenemos que pensar en
lo que ya hacemos de forma exitosa,
como la D&O y Cyber, que es por lo que
Somos mas reconocidos; pero tendremos
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productos como Riesgos politicos y te-
rrorismo, Responsabilidad medioambien-
tal, asi como dafios materiales derivados
de eventos catastroficos. Estos productos
seran parte de nuestra oferta en Europa
en los proximos anos para las empresas
grandes y medianas”.

= [,os segmentos specialty. “Aqui hablamos
de Healthcarey life sciences, M&A (fusio-
nes y adquisiciones), Aeroespacial, Con-
tingencia, energias renovables y Marine”.

= Mecanismos de distribuciéon eficientes
para los segmentos Pyme. “Aqui hablamos
de delegaciones de autoridad, que actual-
mente hacemos; pero también de plata-
formas digitales de cotizacion y emision”.

Por ultimo, senalar que Beazley, en
colaboraciéon con el despacho legal DAC
Beachcroft, ha organizado un seminario
para explorar las novedades aseguradoras
de RC Sanitaria en Europa.

Durante el seminario, se habl6 de los
desafios del uso de la Inteligencia Artificial
en el ambito sanitario, el creciente numero
de reclamaciones por negligencia médica
y la evolucion de conceptos como los danos
morales en distintas jurisdicciones.

Los ponentes destacaron la compleji-
dad de un marco legislativo en constante
cambio, donde los procedimientos de calcu-
lo de dafios, indemnizaciones y presentacion
de pruebas son cada vez mas sofisticados.
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Lideres
por ramo

ICEA publica el ranking
de aseguradoras lideres
por ramo en 2023

ICEA ha publicado los rankings
definitivos del afio 2023, en los que
se muestran los grupos y entidades
lideres en cada ramo en volumen de
primas.

En el caso de las entidades, los lideres
en cada ramo son: Arag (Defensa Juridica),
Crédito y Caucion (Crédito), AXA XL (In-
cendios), VidaCaixa (Vida), Mapfre (Trans-
portes, Multirriesgos, Autos, Otros Darios
a los Bienes y RC), Santalucia (Decesos y
Asistencia), SegurCaixa Adeslas (Salud),
Aserta (Caucion), Cardif (Pérdidas Pecu-
niarias) y Santander Seguros (Accidentes).
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Laagenciade
suscripcion NuVu
estrena web

La agencia de suscripcion NuVu Underwriting ha comunicado a traves de
su perfil de LinkedIn el estreno de su nueva web.

“Con este lanzamiento culminamos el proceso de rebranding que hemos llevado
a cabo en los ultimos meses. El diseno de la web ofrece al usuario una experiencia
mejorada en tres idiomas”, ha sefialado su director comercial y de Marketing, Jaime
Fernandez Maza.

BEC Campus

\ —

Berkley abre las inscripciones parala nueva
edicion de su Programa Experto en Specialties

Berkley Esparia ha lanzado la octava convocatoria de su Programa Experto
en Specialties (PES), de caracter online y creado especialmente para
corredores, con el que ya se han formado mas de 1.000 alumnos

El Programa Experto en Specialties cuenta con 3 modulos: modulo técnico, modulo
de gestion empresarial y modulo de I'T. E1 PES tiene una duracion de 30 horas certificadas.
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Arag aboga por la flexibilidad para crecer en 2024

Arag ha celebrado su Convencion de Ventas en Barcelona, donde se

compartieron las principales estrategias y proyectos para este 2024. Su

director comercial en Espafa, Juan Carlos Mufioz, apunté que “debemos
mantener el foco en atender las peticiones del mediador que nos demanda
cada dia soluciones de mayor calidad para los asegurados'. En este
sentido, su CEO en Espana, Maria Rigau, recalco la importancia de que
toda la organizacion esteé volcada en facilitar la vida al mediador y al

cliente final.

Sobre 2024, y aungue la compania evoluciona favorablemente,
Rigau pidi¢ cautela por el complejo marco geopolitico en el que nos
encontramos. “Este ano nuestro gran objetivo es adaptarnos a las
circunstancias. Solamente asi superaremos los retos que tenemos
por delante y que tienen forma de inflacion, de cambios normativos,
de inseguridad juridica y de movimientos politicos”, indico. “La
unica garantia de supervivencia es ser flexibles, tener procesos in-
ternos agiles y seguir mejorando nuestro posicionamiento en el
mercado”. Durante los dos dias de la Convencioéon también hubo
espacio para hablar de la formacion a los mediadores y 1os buenos
resultados alcanzados en este aspecto durante 2023. El anio pasado
mas de 10.300 mediadores asistieron a cursos de la oferta de Arag,
muy por encima de los 8.200 de 2022 y los 5.060 de 2021. En total,
fueron 67.400 horas formativas en las que primaron los temas de
alquiler, seguidos de los de Defensa Juridica.

Por otro lado, a finales de octubre, la aseguradora cre¢ una
nueva herramienta para la mediacion que permite dar de alta los
siniestros con mayor rapidez y agilidad. En tan solo tres meses,
se ha impuesto como la segunda opcion preferida por los media-

dores de seguros. En tan solo unos meses, la nueva web ha con-
seguido canalizar casi el 16% de los siniestros y ha hecho que el
correo se utilice solamente en el 64% de los casos.

En otro orden de cosas, en la conmemoracion del Dia Inter-
nacional de Internet Segura (Safer Internet Day), Arag ha puesto
en valor las charlas que realiza desde hace mas de 2 anos tituladas
‘Los Peligros en la Red’, que tiene como objetivo explicar como
tener una buena conducta en Internet, los principales delitos en
lared, el ciberacoso, el grooming o el uso indebido de datos, como
actuar si eres victima y qué sucede si un menor comete este tipo
de delitos. Desde la aseguradora indican que “esta enfocada a
alumnos de 3° y 4° de la ESO, aunque cada vez se reciben mas
peticiones de grupos mas jovenes y de primaria”.

Por ultimo, sefialar que la aseguradora ha notado que ocho
meses después de la aprobacion de la actual Ley de Vivienda ya
se empiezan a ver las consecuencias de algunas de las medidas
que protegen a los inquilinos. En muchos casos, se traducen en
un aumento de los plazos para recuperar la vivienda, de unos 6 a
8 meses de media a mas de un ano.
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EL67% delas aseguradoras cuentancon - os de cada tres
entidades ofertan
tradicionales mas ofertados sonlosde S€8UIOS I1O tradicionales

seguros no tradicionales en su cartera de
oferta. Segun ICEA, los seguros no

Viajes y los de Mascotas, ya que casi el
60% de las entidades analizadas trabajan

sv4%  Seguros no tradicionales
y companias que los

ofertan (en % de

entidades sobre el total)

En ocasiones, la proteccion de esos riesgos se ofrece como una cobertura com-

con estos tipos de seguros, seguidos Ppor  plementaria en otro tipo de seguros mas amplios. En este caso, la cobertura mas
los seguros de eventos especiales, que  ofertada es la de proteccién de material deportivo, con un 37,56% de las entidades
ofertan mas del 40% de las compaﬂl'as. que lo incluyen en coberturas de seguros de Hogar, Asistencia, etc.

En este sentido, International SOS subraya la importancia de
una preparacion adecuada ante este tipo de situaciones, donde
solo un 41% de las organizaciones asegura tener recursos en la
actualidad para enfrentarse al desafio. Entre sus conclusiones esta
que: un 65% de encuestados cree que los riesgos mundiales se-
guiran aumentando mas alla de los niveles prepandémicos; un 43%
de las organizaciones asegura estar afectada directamente por la
crisis del cambio climatico; se senala la inestabilidad mundial, exa-
cerbada por tensiones geopoliticas y conflictos como los observa-

Las empresas se enfrentan a un aumento del
estres y fatiga de los empleados

International SOS ha analizado los riesgos y las amenazas emergentes a los
que las organizaciones se enfrentaran durante los proximos meses, en su
‘Informe Risk Outlook 2024'. En €l se revela que el 80% de los gestores de
riesgos laborales encuestados a nivel mundial, anticipan un impacto
significativo en el estrés de los empleados para el proximo aro, evidenciando
la creciente fatiga y el riesgo de agotamiento mental y fisico.

dos en Israel, Gaza y Ucrania representa otro desafio significativo;
el impacto de la IA (inteligencia artificial) esta provocando desin-
formacién y falta de conocimiento, especialmente en contextos
medicos y politicos y se plantean desafios complejos para las or-
ganizaciones; y las nuevas expectativas de proteccién por parte
de los empleados estan experimentando un cambio significativo.

El 77% de los encuestados aseguran que “salvaguardar el
bienestar fisico y mental de los empleados” ya es una preocupa-
cion a nivel directivo.

PymeSeguros



Caser reune a sus mediadores para analizar las
principales oportunidades de crecimiento

‘Mejorar la rentabilidad manteniendo el ritmo’ ha sido el lema la XIX
Convencion Comercial Anual del Negocio de Agentes y Corredores y la Red
Propia de Salud de Caser Seguros. Un encuentro clave para establecer las
directrices de 2024 y las oportunidades de crecimiento.

La apertura estuvo a cargo de José
Manuel Nieto, director del Negocio, quien
repaso los resultados del ejercicio anterior
y subray0 los medios para continuar cre-
ciendo, haciendo hincapié en una cuidada
seleccion del riesgo y en la rentabilidad.

La primera jornada se centro en la im-
portancia del cliente, el equipo y la innova-
cién como pilares de la rentabilidad del Gru-
PO, asi como en la estrategia para los ramos
de Vida y Decesos para 2024. Durante la
segunda jornada, se presentaron cifras y
perspectivas del sector, y se destacaron al-
gunas tendencias que anticipan oportunida-
des de crecimiento. En cuanto a la innova-
cion, se adelantaron algunas novedades en
productos que se lanzaran a lo largo del ano,
y se puso énfasis en la fidelizacion y la seg-
mentacion para continuar siendo competi-
tivos en un mercado maduro y cambiante.

Ignacio Eyries, director general de Ca-
ser, clausuro la Convencion incidiendo en
la importancia del Negocio de Agentes y

Corredores como palanca de crecimiento
del grupo, invitando a los asistentes a man-
tener el ritmo de la actividad comercial su-
perando el desafio de crecer rentablemen-
te durante este ano.

En otro orden de cosas, Flexicar ofre-
cera a sus clientes un seguro de extension
de garantia renovable de la mano de Caser.
“Este producto se posiciona como el unico
en el mercado que ofrece una prima fija y
la posibilidad de renovar la poliza ano tras
ano, hasta los diez anios de antiguedad del
vehiculo, desde su primera matriculacion”.
La innovacion de este seguro se concreta
al proporcionar cobertura ante averias me-
canicas, eléctricas y electronicas, asi como
por desgaste de piezas cubiertas hasta los
150.000 kms. Igualmente, ofrece garantias
por dano o rotura por causas accidentales,
no derivadas de un accidente cubierto por
la pdliza de auto. En este sentido, con un
limite anual de 400 euros, se cubren com-
ponentes esenciales como la pantalla mul-
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tifuncion, los aireadores, las rejillas de aire
interiores, los cinturones de seguridad y, en
el caso de vehiculos eléctricos o hibridos,
las baterias de traccion. También ofrece
cobertura por robo o pérdida de la llave o
el mando del vehiculo, con un limite de 250
euros por anualidad de seguro.

Por ultimo, sefialar que la asegurado-
ra y IESE Business School han presentado
el estudio ‘Vinculos profundos: un analisis
riguroso sobre las relaciones entre las em-
presas familiares y sus stakeholders’ con el
objetivo de reflexionar sobre el impacto de
las relaciones interpersonales y la dinami-
ca familiar a través de sus generaciones.

Fl estudio profundiza sobre el papel
crucial que desempenan las empresas fa-
miliares como agentes de cohesion y mo-
tores econdmicos en la sociedad, recono-
ciendo que los valores arraigados en estas
empresas deben impregnar su razon de ser
y ser transmitidos a todos los grupos de
interés con los que interactuan.
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Dos de cada tres aseguradoras tienen
accesos autonomos para que el cliente
consulte datos de su siniestro de Hogar

Icea informa que el 66,7% de las aseguradoras tiene habilitado
un acceso autonomo para que el cliente consulte la informacion
de su siniestro de Hogar. La mitad de los clientes manifiestan
haber tenido la informacién necesaria relacionada con su
siniestro de Hogar, aunque un 47,9% indican que no han tenido
toda la que necesitaban.

Por ello, las entidades ya estan trabajando en mejorar el nivel de
informacion facilitada durante la fase de reparacion y/o indemnizacion,
pero también en la informacion que se traslada en otros momentos de la
relacioéon con el cliente, como son la apertura del siniestro, la peritacion e
incluso después del cierre del expediente.

Comparativa entre la
informacién
necesitada por el
cliente y la facilitada
por la entidad en
diferentes fases de un
siniestro de hogar

Reparacidn /
Indemnizacidn

Fuante:;

ICEA - Un pose méas alla en lo
gstion de lo expariencia dal
asegurado en el siniestra de hogar

Grupo Logalty integra su firma
electronica en Cima

Grupo Logalty ha integrado su tecnologia de
firma digital en la plataforma abierta Cima
(Conectividad, Innovacion y Servicios para la
Mediacion Aseguradora) de Tirea, la sociedad
gestora de Tecnologias de la Informaciéon y
Redes para las Entidades Aseguradoras, para
los proximos 3 afnos.

Su entrada permitira a 39 aseguradores, 1.714 co-
rredores y diferentes empresas de software adheridas
a la plataforma utilizar el servicio de contratacion elec-
tronica de Grupo Logalty, que cuenta con prueba por
interposicion de transacciones electronicas. Su matriz
de prueba no se puede manipular y sirve como eviden-
cia de lo sucedido en todo el proceso.



DAS Seguros se redefine como
onLygal

DAS Seguros ha presentado sunueva identidad
corporativa y lineas estratégicas que, bajo la marca
onlLygal, responden a la puesta en marcha de un proceso
de transformacion con el que aspira convertirse en la
entidad lider en soluciones legales en Esparia.

Tras mas de 65 anos de experiencia protegiendo legalmente
a sus mas de 3,b millones de clientes, directos e indirectos, per-
mitiéndole conocer y entender las necesidades legales de los es-
panoles, la entidad evoluciona para ofrecer a las personas y las
empresas las soluciones legales que precisan en su dia a dia, tan-
to en el plano personal como profesional.

Luis Cuervo, director general de onLygal, dijo que onLygal
facilita, tanto a empresas como a particulares, la activacion de una
amplia gama de soluciones legales que, en forma de seguros y
servicios juridicos, responden a sus necesidades. En este sentido,
la compania ha desarrollado una nueva web corporativa que mues-
tra la evolucion de la marca.

Ademas, onLygal seguira apostando por sus principales ca-
nales —la mediacion profesional y €l negocio corporativo- facili-
tandoles las herramientas necesarias para aportar valor anadido
en un ambito de gran complejidad como es la proteccion juridica.

Para pymes y autdnomos estas soluciones abarcan asuntos
relacionados con negocios; empleados; proveedores y clientes;
finanzas y fiscalidad; inmuebles; riesgos y prevencion, asi como
transporte y viajes. Para personas y familias, el portfolio se centra
en el ambito del trabajo, la familia, los séniores, la vivienda, el
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consumo y los viajes, internet o la movilidad.

En otro orden de cosas, el estudio ‘Necesidades y percepcio-
nes sobre las soluciones legales’ elaborado por onLygal, sefiala
que el 70% de los espanoles asegura “desconocer en gran medida
sus derechos” y un 44% admite no saber como funciona nuestro
sistema judicial.

Asimismo, se indica que un 9% de los espafnioles habria de-
mandado a su empresa si hubiera tenido recursos econémicos y
tiempo para iniciar un proceso judicial. Servicios profesionales
contratados (6%); vecinos (6%); compafieros de trabajo (5%); el
casero vy la pareja o expareja (ambos con un 3%). Tras los costes
economicos se alude a la complejidad de los procesos; evitar pro-
blemas y estrés; la inseguridad ante como puede acabar la de-
manda, 0 NO conocer ningun servicio legal de confianza.

Las principales dudas legales de los esparnoles estan relacio-
nadas con impuestos (34%); herencias (28%); jubilacion (26%);
solicitud de ayudas y subvenciones (26%) y baja laboral (26%).
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Ignacio Gamez, nuevo responsable de Siniestros de Prima Seguros

Lainsurtech Prima Seguros ha
designado a Ignacio Gamez como
nuevo responsable de siniestros en
Espana. Este nombramiento se erige
como un elemento clave en los
esfuerzos de la agencia de
suscripcion por redefinir y digitalizar
la gestion de siniestros.

Pri

Licenciado en Derecho y ADE por la
Universidad Autonoma de Madrid, Gamez
comenzo su trayectoria profesional en Ac-
centure. Posteriormente, amplidé su expe-
riencia en el comercio electréonico, traba-
jando para Amazon en Espana y Rocket
Internet en Latinoamérica. Después de
realizar un MBA en Insead, fue consultor
de McKinsey & Co., donde trabajo princi-
palmente en proyectos de transformacion
digital y growth en las industrias de Tele-
comunicaciones y Retail. Finalmente, antes
de formar parte de Prima, fue director de
Ventas en Espana para una empresa Saas.

En otro orden de cosas, esta insurtech
especializada en el sector de la automo-
cion, hallevado a cabo una encuesta, junto
con Nielsen, para conocer el porcentaje de
usuarios que afirma comprender con exac-

titud su seguro de coche.

La encuesta revela que, solo un 47,3%
conoce a la perfeccion lo que su seguro
incluye, pues considera que estar informa-
do sobre las situaciones o circunstancias
especificas que no estan cubiertas por el
seguro, asi como los limites de cobertura
maxima, son aspectos fundamentales que
pueden ayudar a evitar imprevistos.

Sin embargo, un 52,7% no conoce todos
los detalles de su pdliza, bien porque solo
tiene un conocimiento general, bien porque
desconoce por completo qué se incluye.

De entre los que desconocen todos los
detalles de su poliza, un 47,4% asegura te-
ner una idea general. Por ejemplo, saben
que incluye la cobertura de responsabilidad
civil que les protege en caso de causar da-
Nos a terceros en un accidente.

Alea Cover asegurara la proxima pelicula de Pedro Almodovar

La agencia de suscripcion Alea Cover ha suscrito el seguro de rodaje de ‘La
habitacion de allado’, la proxima pelicula del director Pedro Almoddvar.

En esta operacion, se ha contado con el asesoramiento y mediacion de Mar Sastre, de
Sastre y Asociados, correduria con gran conocimiento y experiencia en el negocio de la

cinematografia, tras una trayectoria de cerca de medio siglo.
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Occident reune a sus mediadores en sus Foros de Negocio

Mas de 6.000 mediadores, entre agentes y corredores, se han reunido en los
primeros Foros de Negocio que se celebran con la marca Occident y tras la
definicién de su estructura organizativa. Esta reunion, que se celebra
anualmente, es clave para trasladar a lared de mediadores de la entidad los

objetivos y la estrategia de la aseguradora para 2024.

El consejero delegado de GCO, Hugo Serra, realizo la apertura
de las jornadas haciendo un repaso por el entorno macroeconomi-
co global y como GCO seguira apoyando su estrategia en los pila-
res de crecimiento, rentabilidad y solvencia. Serra remarco el hito
que ha supuesto en 2024 la unificacion de companias en la nueva
marca Occident para lograr una mayor simplicidad corporativa que
redunde en mayor agilidad y capacidad de adaptacion al cliente.

Asimismo, Serra puso en valor la red de mediadores de Occi-
dent, formada por mas de 15.000 agentes y corredores, y anuncio
que “en 2024 seguiremos dotandoles de las herramientas vy la for-
macién necesarias para que puedan relacionarse con los clientes
de forma eficaz, garantizando mayor cercania con los asegurados”.
E1 CEO subrayo6 que la mediaciéon seguira siendo el canal estraté-
gico y al que mayores esfuerzos de desarrollo se destinaran.

Tras la intervencion de Hugo Serra, tomo la palabra el direc-
tor general de Occident, Juan Closa, que desgrano los principales
proyectos de Occident para este ano. Sefialé como uno de los
puntos mas destacados del afio seguir apostando por el creci-
miento y la productividad de la red comercial. De igual modo, hizo
hincapié en que se pondra el foco especialmente en el cliente.
“Evolucionaremos la segmentacion de nuestros clientes gracias
a la tecnologia de datos y al conocimiento de nuestros mediado-
res, para seguir construyendo una oferta de valor que cumpla con

las expectativas de los clientes”, subrayo Closa.

El director Comercial de Occident, Raul Lucena, desgrano,
entre otros, el modelo de éxito que suponen los diversos canales
de mediacion y el valor anadido de las herramientas digitales y
de asesoramiento que se ponen a disposicion del mediador.

Daniel Ciprés, director de Vida de Occident, destaco las me-
joras implementadas en los servicios de salud digital, que se se-
guiran ampliando, y las novedades que vendran en ahorro y en
soluciones para clientes séniores. Josep Esclusa, director de Se-
guros Generales de Occident, se centrd en las mejoras que habra
en los productos de automoviles, particulares y empresa, asi como
en los procesos de suscripcion e innovacion técnica.

Cerr0 la sesion Xavier Fontanet, director general de Opera-
ciones de GCO, que detall6 las mejoras en los indicadores de ca-
lidad de servicio conseguidas en 2023 vy los procedimientos que
se pondran en marcha para conseguir una mayor eficiencia en los
procesos de apoyo a la venta, de tramitacion y de atencion a si-
niestros. También menciono el despliegue de nuevas iniciativas
de analitica comercial que ayudaran a personalizar la oferta y
mejorar la productividad comercial.

En otro orden de cosas, Occident ha puesto a disposicion de
sus clientes su nueva pagina web con un disefio que prioriza la
experiencia de los usuarios vy facilita la busqueda de informacion.
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Sergio Bollain, nuevo director territorial
del Canal Corredores Norte de Santalucia

Santalucia ha anunciado que Sergio Bollain asurmira el reto de
desarrollar el Canal Corredores en Cantabria, Pais Vasco,
Navarra, La Rioja, Aragon, Burgos y Soria, con vision global
Vida y No Vida.

Licenciado en Administracion y Di-
reccion de Empresas por la Universidad
de Hertfordshire, en Reino Unido, Bollain
cuenta con una trayectoria de mas de 20
anos de experiencia en el sector finan-
ciero y asegurador, asumiendo diversos
cargos directivos. Se incorpora a Santa-
lucia desde Allianz, tras 7 anos de expe-
riencia donde, en su ultima etapa, fue
director de la sucursal en Pais Vasco, tra-
bajando con equipos de corredores, agentes y brokeres. Anteriormente
desempeno el cargo de responsable de Corredores en Caser.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha comunicado que ha
gestionado mas de un millon de siniestros en 2023, un 5% mas que el
ano anterior. Un hecho al que ha contribuido el proceso de automatiza-
cion y transformacion digital puesto en marcha por el area tecnologica
de la compania.

Por otro lado, Santalucia ha recibido la certificaciéon Aenor que le
reconoce como organizacion que dispone de un sistema de gestion de
compliance tributario conforme con la norma UNE 19602:2019.

Por ultimo, sefialar que la aseguradora ha celebrado un hito signi-
ficativo al alcanzar los 100.000 seguidores en su cuenta de Instagram.

Manuel Pimentel desarrolla la
primera jornada del ciclo
formativo de MGS de 2024

La Fundacion MGS ha iniciado una nueva edicion
de su Ciclo de Jornadas Formativas para sus
empleados, clientes y mediadores con la
colaboracion de Manuel Pimentel, exministro de
Trabajo y Asuntos Sociales, mediador en
procesos de negociacion y escritor.

En la jornada, titulada ‘Desglobalizacion, economia
y cesta de la compra’, Pimentel analizo la situacion actual
del sector primario en nuestro pais y los factores que la
han provocado: la globalizacion, la concentracion tanto
de la produccién como de la distribucion, la politica agra-
ria comunitaria y la despreocupacion general de la socie-
dad sobre la alimentacion. El coste de la cesta de la com-
pra, segun el ponente, ha estado en minimos histéricos en
los ultimos 20 anos. “Hemos dado la llave de nuestra des-
pensa a terceros paises, algo complicado en un mundo
cambiante como el nuestro. Hemos perdido la percepcion
acerca de la importante labor del mundo agrario, es por
ello que se ha sentido menospreciado y ha iniciado lo que
yo califico como la venganza del campo”.

PymeSeguros



Salud lidera el crecimiento del sector asistencial,
por delante de Viajes, Multirriesgo y Autos

‘T edicidn del Observatorio de Mercado de Asistencia’, elaborado por la
consultora Axis Corporate, identifica las tendencias de crecimiento del
sector, asi como sus oportunidades y desafios. La situacion actual esta
dando lugar a un aumento en las primas medias de los principales ramos del
sector. La prima media de la asistencia de Salud se situa en 878 euros,
seguida de la de Autos en 345 euros y la de Hogar en 223 euros.

Se observa un crecimiento generali-
zado en las distintas ramas del sector, par-
ticularmente en el mercado de Salud, en el
que un 22% de los participantes senala que
seguira expandiéndose en el proximo ejer-
cicio. Le siguen, aungue por menor peso
de importancia, el crecimiento de los ramos
de Viaje con un 16%, el Multirriesgo con un
13% de los encuestados, Responsabilidad
Civil con una perspectiva de crecimiento
del 12% v en un 11%, los ramos de Auto-
movil, Decesos y Accidentes personales.

Dentro de esta estrategia de creci-
miento, las palancas clave sobre las que se
regira el sector estaran relacionadas con
diversos aspectos. En primer lugar, el 21%
revela que sera en base ala consecucion de
nuevos acuerdos con aseguradoras y terce-
ros. Por su parte, un 18% afirma que sera
gracias a la apuesta por la digitalizacion y

la adopcidtn de nuevas tecnologias, permi-
tiéndoles fomentar la omnicanalidad y me-
jorar el servicio al cliente. Un 14% asegura
que sera la adaptacion del propio portfolio
de productos y servicios la que sera funda-
mental para la adaptacién a un mercado
cambiante; un 13% afirma que sera gracias
a las alianzas con terceros para la distribu-
cion o comercializacion de productos o ser-
vicios y un 10% a la implantacion u optimi-
zacion de criterios ESG en la prestacion de
los servicios e imagen de la compania.

De manera paralela, también conviene
destacar que un 32% de los encuestados
Ve necesario maximizar ingresos a traves
de la relacion con terceros (grandes acuer-
dos y/o alianzas para la distribuciéon de
productos y servicios) y el 68% restante,
determina palancas que podran accionarse
internamente dentro de la corporacion.
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Un 22% de los encuestados senala que
su principal enfoque de inversion en tec-
nologia ira dirigida a la omnicanalidad para
mejorar la atencioén al cliente (chatbot, app,
aplicaciones de comunicacion tipo Whats-
App, etc.); un 22% en el uso inteligente de
los datos para comprender mejor el merca-
do vy los clientes; un 19% invertira en tec-
nologia para la implementacion de modelos
predictivos que les permita gestionar la
demanda de siniestros de manera eficiente;
y un 15% priorizara la implantacion de
Smart Contracts para una gestion mas agil.

En menor medida, un 11% asegura que
apostara por la implantacion de RPAs que
automaticen y mejoren la eficiencia de pro-
cesos internos; un 7% invertira en IApara
reconocimiento de imagenes que faciliten
el teleperitaje y un 4% en la migraciéon de
los procesos e informacion con Saas.
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El ahorro gestionado por seguros crecio un
5,22% en 2023

P Lasaseguradoras gestionaban 203.715
millones de euros de sus clientes a traves
de todo tipo de seguros de Vida a cierre de
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% otros 59.885 millones correspondientes al
\ patrimonio de los planes de pensiones
cuya gestion corre a cargo de

aseguradoras, que aumentaron un 7,09% en el ejercicio. En total, el
sector asegurador tenia encomendados 263.600 millones de
euros al acabar 2023, un 5,64% mas que al termino de 2022.

Los seguros unit-linked aumentaron el patrimonio bajo gestion un
18,98% vy se situaron en 24.615 millones de euros, mientras que Pias 1o in-
crementaron en un 10,17%, hasta 15.033 millones; y las rentas vitalicias
anotaron un alza del 5,52%, hasta 92.181 millones de euros. La transforma-
cion de patrimonio en rentas vitalicias aumento un 1,41%, hasta 2.290 mi-
llones de euros, y los capitales diferidos se mantuvieron estables en 47.758
millones de euros.

En cuanto a las demas lineas de producto, los planes de prevision ase-
gurados (PPA) registraron una caida del 1,64%, hasta 10.853 millones, y los
seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp) mostraron un descenso
algo mas pronunciado, del 6,66%), hasta los 3.754 millones de euros.

Los ingresos por primas del negocio de Vida riesgo se situaron en 5.036
millones de euros al finalizar el cuarto trimestre de 2023, un 2,67% menos
que el ano anterior. Esta caida refleja el enfriamiento en la concesion de
préstamos a raiz del encarecimiento de la financiacion por la subida de tipos.

Asase amplia
sus partners
conla
incorporacion
de despachos de abogados y
corredurias de reaseguros

Los bufetes especializados en la industria
aseguradora Hogan Lovells, GES40, Mufioz
Arribas y Bird & Bird, junto a las corredurias
de reaseguros Mayrit y Mac Re, engrosan la
lista inicial de partners de la Asociacion de
Agencias de Suscripcién Espariolas (Asase).

“Contar con el apoyo de estos partners estraté-
gicos no hace sino ayudarnos a construir una estruc-
tura mas sélida dentro de Asase que nos permita
conseguir todos los objetivos de la asociacion: mayor
reconocimiento de las agencias de suscripcion y la
mejora de los derechos con los que contamos”, ha
expresado Dario Spata, presidente de Asase.

Por otro lado, Asase espera dar la bienvenida
proximamente a empresas de software para la ges-
tidn aseguradora, asi como a corredurias “Amigas de
las Agencias de Suscripcion”, una iniciativa que tie-
ne como objetivo la promocién de un ambiente co-
laborativo y de apoyo mutuo, segun sefialan desde
la asociacion.

PymeSeguros
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DKV nombra a Fernando Campos nuevo consejero delegado

El Consejo de Administracion de DKV Seguros ha nombrado a Fernando Campos nuevo consejero delegado de la
compania en Espana. El nombramiento sera efectivo a partir del proximo 1 de abril y asi se ha comunicado ala
Direccidn General de Seguros. Hasta esa fecha, la empresa continuara siendo dirigida por el Comiteé Ejecutivo que

asumio el control en marzo del 2023, tras la salida del anterior CEO.

Campos tiene experiencia internacio-
nal en aseguradoras multinacionales. Es
licenciado en derecho por la Universidad
Auténoma de Madrid y MBA Internacional
por IE Business School. Ha realizado un
programa de direccion general en I[ESE, un
programa de desarrollo del liderazgo de
Aon (Pinnacle) en colaboracion con la Uni-
versidad de Cornell y Programa de Gobier-
no Corporativo en Esade.

Desde 2020, es CEO Health Solutions
EMEA en AON, donde es responsable de
29 paises y miembro del comité de direc-
cion global de la compania para la linea
de negocio de salud. Previamente, habia
desempeniado en la misma compania las
funciones de director general de Health
Solutions para Espana y Portugal. Entre
2007 y 2017 ocupd diferentes posiciones
en Cigna Spain Healthcare hasta llegar a
consejero delegado y country manager de
la firma. En Sanitas (Bupa) ejercid como
director de grandes cuentas entre 2005 y
2007.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra se ha posicionado en la primera posicion
en el ramo de Salud Individual, por noveno
ano consecutivo, en la XV Edicion del Ba-
rometro Adecose. Ademas, ha sido nom-
brada la quinta aseguradora en cuanto a la
calidad en el ramo de Decesos; y ha obte-
nidoun 7,10 en cuanto a predisposicion por
parte de las corredurias de seguir trabajan-
do con la aseguradora, encontrandose en-
tre los 2b primeros puestos en cuanto a fi-
delidad de las corredurias.

Por otro lado, DKV ha comunicado que
cerrd el anio 2023 con 2,3 millones de euros
en ventas y mas de 50.000 transacciones
en el '‘DKV Club de Salud y Bienestar’ y
‘DKV Famedic’, sus portales de e-commer-
ce. Adicionalmente, se estima que se gene-
raron otros 2 millones de euros indirectos
en centros colaboradores.

Por ultimo, senalar que DKV ha abier-
to un nuevo Espacio de Salud en Malaga,
que dara servicio a los 28.956 asegurados
que se encuentran en la zona.
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Sanitas incorpora los servicios de fisio digital y evaluador
de sintomas en su ecosistema de salud digital

Sanitas ha incorporado dos nuevos servicios en BluaU, su ecosistema de salud digital:
Fisio digital y Evaluador de sintomas.

Con Fisio digital, los clientes pueden acceder a un area de bienestar donde encuentran ejerci-
cios para mantener y mejorar el estado fisico. Ademas, el servicio guia y corrige al paciente para que
realice los egjercicios indicados de forma correcta. Dentro de este programa de fisioterapia persona-
lizada y adaptada, existe acceso directo a fisioterapeutas cuando el cliente sufre una dolencia.

El servicio Evaluador de sintomas es un asistente médico virtual que ofrece triaje y pre-diag-
nostico alos pacientes, ademas de recomendaciones sobre qué hacer en cada caso: acudir de forma
presencial al especialista, realizar una video consulta o acceder de forma directa a los servicios de
urgencia.

SegurCaixa Adeslas renueva su certificacion en
gestion de la continuidad de negocio

SegurCaixa Adeslas ha renovado el certificado ISO 22301. Esta norma, que
reconoce los esfuerzos de la aseguradora para gestionar los riesgos
relacionados con la continuidad de negocio y consolida las politicas de
proteccion de la compaiiia frente a las amenazas de interrupcion de procesos
criticos.

La acreditacion concedida por Aenor establece los requisitos para la planificacion, el
establecimiento, la implantacion, la operacion, la supervision, la revision, la prueba, el
mantenimiento y la mejora de un Sistema de Gestion de Continuidad de Negocio. Esta
herramienta adopta un ciclo de mejora continua para adaptarse a riesgos globales e im-
pulsar la capacidad de resiliencia de la organizacion.

PymeSeguros



Las primas de nueva produccion de
Hogar, Decesos y Autos superan el
10% de subida en enero

La prima media de nueva produccion en los seguros para
el Hogar ha aumentado en enero. Situandose en 252
euros sobre un total de 7.497 polizas emitidas en Avant2
Sales Manager, lo que supone un crecimiento de mas de
un 11% respecto del mismo mes de 2023.

Desglosado por modalidades, es la Basica la que ha experi-
mentado un mayor incremento superando el 13% seguida de cer-
ca por la Premium que supera el 12% y por la Estandar que se
queda en casi el 10%, 1o que sin llegar a la bonanza del resto es
también un resultado positivo en este comienzo de ano.

Durante este mes de enero de 2024, la prima media de nueva
produccion de seguros de Autos experimento un incremento de
mas del 14% respecto al mismo mes del afio anterior. Llegando a
un valor de 411 euros sobre un total de 39.544 pdlizas emitidas en
Avant2 Sales Manager.

Un mes mas, la modalidad de Terceros ampliados es la que
comprende un mayor porcentaje de polizas de Automoviles emiti-
das de nueva produccion en Avant2 Sales Manager llegando al 63%.
Y la modalidad Todo riesgo con franquicia alta es la modalidad con
la prima media mas elevada de todo el ramo llegando a 726 euros,
lo que supone un 10% de incremento respecto a enero de 2023.

Elramo de Decesos ha comenzado 2024 con un significativo
incremento del 13% en su prima media de nueva produccion res-
pecto a enero del afio anterior. La modalidad de Tarifa mixta ha
experimentado un aumento de casi el 40% de numero de emisio-
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nes mientras que el resto de modalidades se mantienen estables.

En otro orden de cosas, Codeoscopic ha participado en la
Semana del Seguro 2024, organizada por Inese. En ella se informo
sobre los ultimos avances desarrollados en su entorno, Codeos-
copic Workspace.

La novedad de este ano es Integra, la plataforma de conec-
tividad que permite conectar de forma eficiente y segura los pro-
ductos de Codeoscopic Workspace, las aseguradoras y los corre-
dores de seguros. Durante los tres dias de la feria los corredores
puedieron ver como Integra les permite vender seguros desde su
solucion digital, usando este nuevo API Rest conectado a Avant2
Sales Manager.

Ademas, tuvieron la oportunidad de conocer las mejoras del
resto de las soluciones del grupo, que siguen en constante evolu-
cion para ofrecer el mejor servicio a sus usuarios.
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Cigna mejora sus Bt
coberturas en }
oncologia, cardiologia

y cirugia 1

Cigna Healthcare ha ampliado sus tratamientos y pruebas diagnosticas en las
areas de oncologia, cardiologia y cirugia. Dentro de Cigna+Salud, la nueva oferta
de servicios pone el foco en el cuidado fisico de los pacientes a traves del servicio
de fisioterapia a domicilio y la ampliacion de servicios de preparto y posparto para
madres y recien nacidos.

En todos los planes de salud Cigna Healthcare incluye la ampliacion de la cobertura de
quimioterapia en la especialidad de oncologia. Para aquellos procesos oncoldégicos en que se
considere necesario, se amplian las vias posibles de administracion de quimioterapia. Hasta
ahora, los pacientes contaban con la quimioterapia parenteral; sin embargo, a partir de este
ano, también tienen disponibles la quimioterapia intratecal, intravesical e intraperitoneal.
Estas nuevas alternativas permiten focalizar el tratamiento del paciente, al poder administrar-
se la medicacion dentro de la propia cavidad afectada.

Asimismo, la aseguradora amplia aun mas la cobertura actual de la especialidad de car-
diologia con la inclusion de la coronariografia por TAC.

Con relacion al resto de avances en la prevencion y tratamiento de la salud, se extiende
la cobertura de protesis e implantes en la especialidad de otorrinolaringologia, incluyendo la
protesis necesaria en las cirugias de colesteatoma. Por otro lado, en la especialidad de diges-
tivo, también se incluye como novedad la radiofrecuencia en esdfago de Barret, una técnica
menos invasiva que la cirugia convencional y de probada eficacia.

Con la intencion de profundizar en el cuidado de recién nacidos y sus madres, se incor-
poran los servicios de preparto (taller de respiracion y pujos, taller de hipnoparto y curso de
preparacion al parto) y de posparto (consultas de lactancia, visita de matrona y el servicio
Salus) dentro del programa de ‘Dedicae, mas que cuidar’.

Y NSISTENCIA

Una empresa del GRUPO IMA

IMA Ibéerica cumple
35 anos

El5 de julio de 1989 un grupo
de 7 personas se establecia
en Madrid para dar soporte al
Grupo IMA en los mercados
de Espaia y Portugal. 1.500
polizas se gestionaron ese
ano. Hoy, 35 afos despues,
350 personas tramitan mas
de 275.000 expedientes al
ano desde las 3 plataformas
de IMA Iberica Asistencia:
Madrid, Almadén y Lisboa.

Hoy, proporciona servicio
24/7/365 con una oferta de servi-
cios que mantiene la actividad ini-
cial de Auto, pero que se amplia a
asistencia a la persona, en Hogar
y en Viaje, y un catalogo de produc-
tos diversificado y a la medida de
sus clientes.

IMA IBERICA




La sinfestralidad del Indemnizaciones abonadas:

= SEQUIA: 496 milloen
Seguro romvewtas
A - \nestricn, luva, vientok 375 méllones
gra rln = RIESGOS PECLARIDS: 163 millonas
@ eleva harta los = HELADAS: 51 millones
- 1 !241 millones Maxima hirtdrice;

* 3.5 milbanes hectioeas sinsedtradas
A% nupariis ssspurada)

Indetmnizaciont: abonadag 5
#Seguro Agrario
e la mejor hemamients para
prodeger |a viab¥idad de lay
erolatione agropetssrie ants
¢l actual reto dimdtico

m!w‘:}- .

u\.—'\ndq v]n::: 105 milkonet 4
Frutales 10% millanes

Cirricos: 92 millones
Horalizas: TE mllones
l‘)lt-uw! JE.m.I!.rmq
Ajo: PO madtanes
Cagui: 30 millcrms

La siniestralidad del seguro agrario alcanza su
record historico, con 1.241 millones de euros

La siniestralidad registrada por el seguro agrario en 2023 se eleva hasta los
1.241 millones de euros, superando, y por mucho (un56%), el récord de 2022,

con 793 millones.

Esto confirma la acusadamente nega-
tiva evolucion climatica de la ultima déca-
da: junto con 2012 —ano de profunda se-
quia—, el periodo 2017 a 2023 se confirma
como el de mayor siniestralidad en los 43
anos de historia del seguro agrario, con ci-
fras de indemnizaciones inéditas.

Con 3,5 millones de hectareas, la su-
perficie siniestrada se acerca al 60% de la

asegurada en 2023 en producciones agri-
colas.

Estas cifras constatan los graves efec-
tos que la evolucion climatica esta provo-
cando en el campo y confirman la utilidad
del seguro agrario como la mejor herra-
mienta para proteger la viabilidad de las
explotaciones agropecuarias (ver articulo
en la revista Pymeseguros de febrero).
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Ademas, corroboran también la capacidad
de gestion de Agroseguroy la confianza de
los agricultores y ganaderos, que han au-
mentado la contratacion de polizas para la
campana 2024.

Por producciones, destacan las in-
demnizaciones abonadas en cultivos her-
béaceos (476 millones), uva de vino (105
millones), frutales (105 millones), citricos
(92 millones) y el conjunto de las hortalizas
(78 millones). Asimismo, también alcanzan
cifras elevadas las lineas de seguro de oli-
var (36 millones), ajo (30 millones), caqui
(30 millones), frutos secos (17 millones) y
cereza (15 millones). Por ultimo, en €l caso
de los seguros pecuarios, las indemnizacio-
nes se han situado en 163,4 millones.

En otro orden de cosas, Agroseguro ha
sido la anfitriona del encuentro del Comité
de Tasacion de la Asociaciéon Internacional
de Aseguradores Agropecuarios (Aiag),
donde ostenta la presidencia desde 2018.

Sergio de Andrés, el director general
de Agroseguro, ha subrayado la importan-
cla, en el contexto actual de cambio clima-
tico, de la colaboracién internacional para
potenciar la calidad en la evaluacion de
siniestros, al compartir sinergias y expe-
riencias de sistemas de seguros agrarios
muy desarrollados y de larga trayectoria,
como el espanol, con aquellos paises que
cuentan con sistemas aun en desarrollo.
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CNP Assurances
celebra 20 anos en el
mercado ibérico

CNP Assurances cumple 20 anos en
el mercado ibérico, donde esta
establecida con sus sucursales de
CNP Iberia desde 2004, afianzando su
posicién de mercado como uno de los
actores en el negocio de reaseguro,
Vida y proteccion de pagos.

A lo largo de estas dos décadas, la
compania ha sabido adaptar su modelo de
negocio a las necesidades de un entorno
dinamico y en constante evolucion, defi-
niendo una estrategia que se ha consoli-
dado y ha permitido construir una innova-
dora propuesta de valor para su negocio
core:Vida y proteccion de pagos, tanto en
la modalidad de seguro directo como en
reaseguro.

La propuesta de valor de CNP Iberia
esta respaldada por la experiencia interna-
cional del Grupo CNP Assurances, uno de
los lideres aseguradores en Europa y Lati-
noamerica

con mas de )
170 afios de anolsb .
experiencia. en lpena

Markel asegura los accidentes del
personal del Ayuntamiento de
L'Hospitalet de Llobregat

Markel Esparia ha sido seleccionada por haber realizado la mejor oferta en
la convocatoria realizada por licitacion publica para cubrir de forma
colectiva los accidentes del personal del Ayuntamiento de L'Hospitalet de
Llobregat (Barcelona), en un contrato intermediado por la correduria Aon.

Fl seguro cubre la muerte y la incapacidad permanente absoluta en caso de ac-
cidente o enfermedad profesional de la plantilla municipal, de la corporacion munici-
pal y de los voluntarios de proteccion civil y de la oficina del voluntariado.

Concedido por el Clusler ATANA

‘ atana

Victor Tomas Lizarraga, de
Helvetia, recibe el Premio al
Mejor CIO de Navarra

Victor Tomas Lizarraga, director de Estrategia y
Transformacion Digital de Helvetia Seguros, ha
recibido el Premio al Mejor CIO de Navarra por
parte de Atana, el cluster que agrupa a casi un
centenar de empresas de tecnologia y consultoria de la comunidad foral.

Con este premio, Atana reconoce la labor que Lizarra realiza impulsando la digi-
talizacion de la empresa mediante la continua modernizacion de sus tecnologias, y
resalta su conciencia de buscar y potenciar el talento de Navarra, tratando de apoyar-
se siempre en las empresas locales.

PymeSeguros



Grupo Mutua Propietarios indaga en
la Ley de Vivienda ante los
colegiados barceloneses

Grupo Mutua Propietarios ha impartido en el Colegio de
Mediadores de Seguros de Barcelona, una jornada de
analisis de la Ley de la Vivienda para explicar los
cambios producidos tras su entrada en vigor el pasado
mes de mayo.

En su ponencia, ‘Ley de Derecho a la Vivienda y mitigacion de
los riesgos de alquiler’, César Crespo, subdirector general de Nego-
cio Mediado de Grupo Mutua Propietarios, compartio con los cole-
glados las novedades que introduce la nueva normativa y los nue-
VOS riesgos que suponen para el arrendador, asi como el papel del
seguro de Impago como herramienta de proteccion al propietario
y opcion para que los mediadores aporten mas valor al mercado.

Entre los cambios mas destacados de la nueva legislacion
destaca la modificacion de normativas como la Ley de Enjuicia-
miento Civil, que cambia el procedimiento que ha de seguir una
demanda de desahucio en el caso de impago; la Ley de Arrenda-
mientos Urbanos, prorrogando la duracion obligatoria de los con-
tratos, o el Decreto Ley de Medidas Urgentes en Vivienda de mar-
zo de 2019, estableciendo una nueva definicién del concepto de
‘gran tenedor’. Asimismo, modifica la definicién de zonas tensio-
nadas en el mercado de alquiler dejando la potestad de su decla-
racion a las comunidades auténomas, ademas de penalizar las
viviendas vacias con un recargo de hasta un 150% en el IBI.

“En general, la nueva legislacion aumenta los riesgos y ana-
de incertidumbre para el dueno de la vivienda, ya que alarga los
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plazos para recuperarla en caso de impago de su inquilino, 1o que
incrementa las pérdidas esperadas que acumulara el propietario
que tenga que recurrir a un procedimiento de desahucio”, senald
Crespo.

Enla actualidad, segun calculos de Grupo Mutua Propietarios,
el mercado real de aseguramiento al alquiler afecta a unas 330.000
viviendas y supone entre 100 y 150 millones de euros en primas,
con lo que el recorrido al alza es importantisimo. De hecho, en los
ultimos cinco anos, la compania ha registrado un crecimiento
medio anual de las primas del seguro de Impago del 29,7%.
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Ebroker presenta sus novedades enla
Semana del Seguro

Ebroker ha acudido a la Semana del Seguro, organizada por Inese,
donde presento las novedades de la plataforma.

La tecnolodgica mostro los ultimos desarrollos de la suite Ebroker, entre
lo que se incluye la nueva version movil de la plataforma, ebroker mobile;
la combinacién de la inteligencia de negocio con la inteligencia artificial, BI
PRO +IA; v las funcionalidades mas destacadas del multitarificador Merlin.

Higinio Iglesias, CEO de la plataforma, hablo de las posibilidades de la
inteligencia artificial en la mediacion, los multitarificadores como herra-
mienta esencial del corredor de seguros y la nueva estructura empresarial
de Ebroker.

Christian Coletta, promocionado como Director of
Business Development de RSA en Europa

RSA Luxembourg ha anunciado la promocion de Christian Coletta como Director of
Business Development, compaginando con surol de Country Managing Director de
RSA Espana.

Pasa a liderar el equipo de los Country Managing Directors de Francia, Bélgica y Paises Bajos
y el equipo de Marketing y Comunicacion, trabajando de manera conjunta para impulsar la mar-
ca en el territorio europeo y mejorar sus capacidades de crecimiento.

Christian Coletta forma parte de RSA desde hace 10 anos y cuenta con una experiencia acu-
mulada en el sector asegurador de mas de 20. Es licenciado en Derecho por la Universidad del
Zulia (Venezuela) y Master en Seguros y Gerencia de Riesgos por la Universidad Pontificia de
Salamanca (Eispana).




Mutualidad avanza en su
plan de digitalizacion con
la automatizacion de

Procesos

Mutualidad avanza en su Plan de
Digitalizacion ADN 2027 con la
constituciéon de un Centro de
Excelencia de Automatizacion que
permitira mejorar la experiencia de
sus mutualistas y ser mas eficientes.

Entre sus objetivos, esta liderar el uso
de las capacidades de automatizacion, apor-
tar eficiencia a los procesos, mejorar la expe-
riencia del empleado y facilitar la relacion con
el mutualista. El Centro de Excelencia de
Automatizacion arroja ya sus primeros resul-
tados: ha creado sinergias en seis areas de
Mutualidad logrando reducir el tiempo de
ejecucion de procesos entre un 8 y un 11%,
mejorando la eficiencia y la satisfaccion del
empleado, ademas de reducir los tiempos de
respuesta a las demandas de los mutualistas.
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Mutua Madrilefia, la
aseguradora con mejor
posicionamiento en internet

Ranking general

Mutua Madrilefia ha logrado hacerse con la
primera posicion del ranking de
aseguradoras de Innovacion Aseguradora.

La entidad ha mantenido el podio desde la
ultima edicion.

A continuacion, y a tan solo cuatro centésimas, se encuentra Generali, que
gana una posicion, la misma que pierde Arag, completando asi el podio de esta
edicion. Hasta 48 aseguradoras han aumentado su puntuacion y 21 la han dismi-
nuido. Entre los ascensos mas destacados estan los de Linea Directa, que asciende
7 puestos hasta la 13% posicion o Santalucia (17), aunque el mayor ascenso es el de
GES Seguros, que escala 33 posiciones para ubicarse en el 30° escalon del ranking.
Por contra, los descensos mas pronunciados son los de Direct Seguros, que baja 41
posiciones, y Allianz, que desciende 15 posiciones hasta la 23%.

Mutua Madrilena, Divina Pastora, Generali y AMA empatan en la primera po-
sicion del ranking parcial que analiza las funcionalidades de las aplicaciones movi-
les. En el apartado de web Mutua Madrilefia comanda en solitario la clasificacion
con tres puntos de ventaja respecto a las siguientes cuatro clasificadas, empatadas
entre si: IMQ, Santalucia, Arag y Caser. Llama la atencion que tan solo una entidad
mantenga la atencion humana a través del chat disponible en su web.

Arag ha hecho la mejor gestion de redes sociales en el ultimo semestre, segui-
da de Mapfre y Cesce. Se observa también que tan solo un 23% de las aseguradoras
con cuenta en Instagram, publican diariamente stories.

Mutua de Propietarios destaca por mantener el blog mas completo, seguida de
Fiatc y Mapifre. Destaca el hecho de que sdélo un 54% de las entidades comparten
las entradas de sus blogs por redes sociales o correo electronico.
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Adecose traslada a
los representantes
espanoles en Europa
sus inquietudes
sobre normativas

Adecose, en una delegacion
conformada por Julio de Santos,
Borja Lopez-Chicheri y Marta
Marifio, ha viajado hasta Bruselas
para asistir a la reunion semestral
de Bipar, en donde traslado las
inquietudes de la asociacion sobre el RIS o el FIDA.

Aprovechando la ocasion, se mantuvieron importantes reuniones
con la Representacion Permanente de Espana Ante la Unidn Euro-
pea, asi como con los europarlamentarios del PSOE, Jonas Fernan-
dez, y del PP, Isabel Benjumea, de la Comision de Asuntos Econo-
micos y Monetarios (ECON). Durante los encuentros se
compartieron las preocupaciones de la mediacion de seguros en
los temas de actualidad, con especial hincapié en la tramitacion de
la Eistrategia Europea de Inversion Minorista (RIS) o el Reglamento
relativo a un marco para el acceso a los datos financieros (FIDA).
Precisamente estos asuntos se estuvieron tratando simultanea-
mente durante el meeting de Bipar, junto con otros temas regula-
torios como el Reglamento de Resiliencia Operativa Digital (Dora),
MIiFID 1I, la revision de la Directiva de Distribuciéon de Seguros
(IDD), Solvencia Il y reglas de Competencia.

Por otro lado, hubo oportunidad de com-
partir los desafios a los que se enfrenta la
mediacion de seguros y las soluciones e
iniciativas con resultados positivos en los
paises en los que se han implementado
dichas medidas.

En ese sentido, la Asociacion Francesa de
Brokers (Planete CSCA) presentod una pla-
taforma para sus asociados para la adap-
tacion de toda la normativa de sostenibi-
lidad, la British Insurance Brokers
Association (BIBA) dio a conocer su mo-
delo de Fair Value propuesto a los politicos
britanicos después del escandalo del in-
cendio de la Torre Grenfell y que tanto
perjudico al sector asegurador inglés. Y, por ultimo, los brokeres
irlandeses hicieron una presentacion sobre el valor del asesora-
miento de los intermediarios de seguros.

Asimismo, se cre¢ un debate entre el CEO de Marsh McLennan
en Europa, Christos Adamantiadis, la directora de la Camara de
Corredores de Seguros de Lituania, Raminta Zimkute y la respon-
sable de legal de Brokers Ireland, Elizabeth Smith-Wright sobre
los retos de los mediadores entre los que destacaron la atraccion
del talento joven, la diversidad en los equipos, la innovacion como
elemento diferenciador y de valor de cara a los clientes y la adap-
tacion constante que la era tecnoldgica trae consigo.
Relacionado con esto ultimo, tuvo lugar también una ponencia
sobre Inteligencia Artificial de un experto en la materia, Bas Prins,
fundador de la compania FortyTwoAI donde quedd patente que
el uso de esta herramienta y las posibilidades de explotacion en
el sector es aun desconocido para una gran parte de los media-
dores de seguros.



En otro orden de cosas, la compania aseguradora Telefonica Se-
guros ha consensuado el modelo de carta de condiciones pro-
puesto por Adecose.

Por otrolado, la asociacion ha anunciado la incorporaciéon de Jha-
sa Ccomo Nuevo socio, sumando ya 166 corredurias.

Por ultimo, senalar que la Fundacion Adecose, ha renovado su
acuerdo con la Fundacion Inspiring Girls, instituciéon que trabaja
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para aumentar la autoestima, la ambiciéon profesional y las expec-
tativas laborales de las nifias a través de la experiencia de mujeres
voluntarias de todos los sectores. El Club Financiero y Asegurador
de Inspiring Girls esta destinado a universitarias y jovenes ejecu-
tivas para que conozcan desde cOmo gestionar sus propias finan-
zas hasta el funcionamiento del mercado financiero y asegurador
de una forma sencilla.

Intermundial presenta sus soluciones
ante los agentes de viajes

Intermundial, el broker especializado
en soluciones de viaje del Grupo
Atlantigo, ha celebrado un webinar
titulado ‘Descubre el nuevo Pack
Plus de Intermundial’ en el que ha
mostrado todas las soluciones que
ofrece alas agencias de viaje.

Se resaltd la propuesta de valor de Inter-
mundial, “ofreciendo una completa gama
de soluciones aseguradoras con las cober-
turas mas amplias del mercado e imbatible
relacion calidad-precio. Ademas, contaran
en todo momento con el respaldo de un
equipo de profesionales a su servicio y la
versatilidad de una tecnologia puntera”,
afirman desde la correduria.

Se resaltaron coberturas exclusivas, como

la de fuerza mayor o garantia frente a la
quiebra de proveedores y lineas aéreas.
Asimismo, se hizo referencia a la utilidad
de servicios como Servihelp o Servibag, que
canalizan desde notificaciones en el estado
de los vuelos al seguimiento en la localiza-
cion de equipajes perdidos.

Se subrayo “la atencion premium que pres-
ta Intermundial a sus clientes, que se ma-
terializa en garantia de respuesta y asisten-
cia 24/7, con una gestion hiper eficiente
que nace de sus potentes soportes tecno-
logicos”. En esta linea se destacaron ser-
vicios de gran aceptacion, como la asisten-
cia con telemedicina, y el hecho que sea el
equipo propio de Intermundial el que rea-
liza el primer “triaje” en la apertura de un
siniestro, inmediatamente después de que
el viajero contacte para comunicar una in-

Intermund

Nuestro d
es cuid
de tu car

cidencia.

Por ultimo, Selma hizo hincapié en las fa-
cilidades para las agencias también a la
hora de potenciar su negocio con solucio-
nes digitales como el widget, que facilita
la venta directa de seguros impulsando los
ingresos de las agencias.
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Cojebro da a conocer su
estrategia comercial
para este ejercicio

Cojebro ha presentado su estrategia
comercial para 2024, dando a conocer
los objetivos clave, las iniciativas
planificadas y las estrategias a
implementar este afo.

La presentacion se hard mediante seis reunio-
nes presenciales, con la participacion de todos
Sus socios, en Alicante, Barcelona, Madrid, Santiago, Sevilla y Zaragoza.

“La participacion de todos nuestros socios en estas reuniones territoriales, muestra el
compromiso individual de cada uno de ellos para conseguir los objetivos colectivos que
nos hemos marcado. Estamos seguros de que la implementacion de la estrategia comer-
clal 2024 fortalecera aun mas nuestra posicion de negocio en el mercado”, ha concluido
Antonio Munoz-Olaya, presidente de Cojebro.

Por otra parte, Cojebro ha celebrado su asamblea del primer trimestre en Barcelona. En
la primera jornada, Hugo Serra, CEO de Occident, clausur6 simbdlicamente la reuniéon de
la Junta Directiva y fue el invitado protagonista del Almuerzo Cojebro de Alta Direccion
Aseguradora, quien compartio su vision y perspectivas sobre el sector asegurador e in-
teractud con todos los socios, poniendo de manifiesto la dimensiéon que Occident repre-
senta en Cojebro con la integracion de las tres aseguradoras del grupo.

Por la tarde, los asistentes disfrutaron de las ponencias de Xavier Marcet y de Jordi Gar-
cia Codina, quienes aportaron su conocimiento y experiencia sobre liderazgo y gestion
empresarial.

La segunda jornada estuvo dedicada a la actualizacioén de nuevos servicios que la orga-
nizacion empresarial ha puesto a disposicion de sus Socios y a repasar 1os objetivos y
acciones comerciales para 2024.

Jhasalanza Gravitas
Re parareforzar su
area dereaseguros

Jhasa ha presentado una nueva
imagen para su consolidada area
de reaseguros que, a partir de
ahora, operara bajo el nombre de
Gravitas Re y que, actualmente,
representa un 20% del total del
volumen de facturacion del grupo.

Actualmente, Gravitas Re cuenta con
operaciones en Europa, Africa, Oriente
Medio y Latinoamérica, con una previ-
sion de crecimiento del 50% de su vo-
lumen de negocio para el proximo afno
y con un plan ambicioso de crecimien-
to por el que preveé intermediar 50 mi-
llones de euros en primas a cinco anos
vista.

PymeSeguros
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Acrisure/Summa celebra su convencion de directivos

Acrisure/Summa celebro su Convencion Anual de Directivos en el cluster de Innovacion. Los directivos de la
correduria, ademas de presentar sus datos, han presentado las nuevas innovaciones tecnologicas del grupo.

“Acrisure ha superado los 4.500 millones de
ddélares en ingresos por comisiones en el ano
2023, alcanzando la quinta posicién como co-
rreduria mas grande del mundo. Ademas, es
la mayor compania por numero de clientes”,
su presidente internacional Jason Howard se
ha mostrado especialmente ilusionado con €l
desarrollo de Summa en Esparia.

“La tecnologia y las personas siguen siendo el
eje motor de la ejecucion del grupo”, ha senalado su CEO, Jose
Antonio Vargas. “Hay que ser conscientes de que es necesario
hacer mas con menos y este incremento de productividad solo
puede venir asociado a nuevas inversiones en tecnologia. Pero
ademas es esencial invertir en tecnologia aplicada a la venta. Los
nuevos competidores ajenos al sector son donde mas invierten.
Aquellos corredores que no lo hagan veran su posicion competi-
tiva comprometida”.

El ano 2023 ha supuesto un punto de inflexion importante para el
grupo en Espana. No solo se han superado los 25 millones de
euros de comisiones, sino que se acelera la velocidad de nuevas
Incorporaciones.

“Nuestra esencia y diferencia es que sabemos lo que queremos y
donde queremos llegar. No tenemos limites y no tenemos las pri-
sas de tener que hacer operaciones financieras en pocos anos.
Esto nos permite invertir no solo en adquirir buenos negocios y
equipos que desean crecer y desarrollarse, sino en tecnologia, pro-
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cesos y desarrollo de esas personas”’, aniade
Begona Larrea, directora general del grupo.
En otro orden de cosas, la correduria ha man-
tenido un encuentro de trabajo con los direc-
tivos de las principales aseguradoras en An-
dalucia, para profundizar, entre otras cosas, en
la estrategia del grupo para los proximos anos
y la oferta de valor que representa.

Bajo el posicionamiento de dejar de ser un co-
rredor local para pensar en grande y representar, a nivel local, a la
quinta correduria mundial por volumen de ingresos; Acrisure-
summa ha presentado la oferta de valor en torno a cuatro palancas:
marca global (presente en veintidos paises), el mayor mercado de
seguros de Espania (con acceso a mas de 150 proveedores nacio-
nales e internacionales), el método Uinico de gestiéon Summa (que
permite crecer muy por encima del mercado) y la plataforma tec-
noldgica unica en el mercado.

Por ultimo, senalar que la correduria ha presentado a todas sus
oficinas de Espana las herramientas tecnoldgicas para apalancar
el crecimiento organico en la optimizacion de recursos destinados
a la gestion de una red mercantil.

La plataforma tecnoldgica Brokia, perteneciente a Acrisure-Summa,
se amplia con nuevas funcionalidades basadas en softwar de ultima
generacion de automatizacion de procesos y herramientas de Bu-
siness Intelligence con el objetivo de hacer crecer la red mercantil
de todas las oficinas sin que exija un mayor esfuerzo humano.

LIMITLESS 2024

A ACRISURE

BUMMA SHART CO0SPARY
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El Colegio de Valencia
brinda su apoyo a los
damnificados por el
incendio

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia se ha puesto,
desde el primer momento y
desinteresadamente, a disposicion de
todos los damnificados que requieran
orientacion y asesoramiento y no
dispongan de agente o corredor de
seguros colegiado.

La Junta de Gobierno ha expresado que
“lamenta profundamente los danos perso-
nales y materiales que se han producido en
el sobrecogedor incendio en la ciudad de
Valencia, y desea expresar su maxima so-

En esta edicion de los Premios Gema
(Gestion Empresarial de la Mediacion
Aseguradora), enmarcados en la Semana del
Seguro en Madrid (organizada por Inese),
IATI Seguros ha sido el ganador del galardon
ala ‘Mejor correduria independiente de mas
de 1 millon de euros de ingresos'.

lidaridad con todos los afectados”. Para ello
han facilitado sus vias de contacto, bien por
teléfono (963 600 769) o por mail colegio@
valenciaseguros.com

En otro orden de cosas, los mediadores va-
lencianos han realizado un taller sobre ‘In-
teligencia artificial en la mediaciéon de segu-
ros: herramientas y aplicaciones’ impartido
por Adolfo Ventura.

Durante el evento, los asistentes tuvieron
la oportunidad de profundizar en una am-
plia gama de herramientas y aplicaciones
de IA, incluyendo generacion de textos, uso
avanzado de Chat GPT, generacion de ima-
genes, videos, avatares y otros contenidos
por medio de inteligencia artificial.

digital”.

Adolfo Ventura, responsable de la organi-
zacion, dijo que: “Este taller no solo ha equi-
pado a los mediadores de seguros con co-
nocimientos practicos sobre la aplicacion
de la IA en su trabajo diario, sino que tam-
bién ha abierto puertas a nuevas formas de
innovar y mejorar los servicios ofrecidos a
sus clientes. La IA esta transformando el
sector asegurador, y estar preparados es
esencial para el presente y el futuro”.

La relevancia de este curso radica en su
capacidad para anticipar las necesidades
del mercado asegurador, ofreciendo a los
profesionales herramientas practicas y co-
nocimientos avanzados para liderar la
transformacion digital en sus empresas. La
participacion activa y el interés demostra-
do por los asistentes reflejan la creciente
importancia de integrar soluciones de IA
en el sector, no solo para optimizar proce-
S0s, sino también para simplificar tareas y
servicios de modo mas eficiente.

IAT], galardonada en los Premios Gema

Los criterios valorados para la seleccion de los ganadores han sido
el crecimiento, la rentabilidad, la eficiencia y la liquidez. Alfonso
Calzado, CEO de IATI, senald que “ya estamos en la quinta genera-
cion y podemos decir que, actualmente, somos lideres en la contra-
tacion de seguros de Viaje online tras una importante transformacion
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Aon y Assistcargo se
alian parala gestion de
riesgos asociados al
transporte de mercancias

Aon ha firmado un acuerdo estratégico de
colaboracion con Assistcargo, referente en
logistica y transporte de mercancias, para
revolucionar la gestion de riesgos del
sector abordando los desafios a los que se enfrentan las
empresas en el transporte de mercancias, creando una
sinergia que promete transformar la forma en que se
abordan los riesgos de la cadena de suministro a traves de
su nuevo servicio Aon Assist.

El proyecto se basa en tres aspectos:

1. Tecnologia innovadora: La colaboracion aprovechara tecnologias
de vanguardia para rastreo en tiempo real, analisis predictivo y
monitoreo avanzado, proporcionando a las empresas una visibilidad
sin precedentes sobre la seguridad y la integridad de sus envios.
2. Soluciones personalizadas: A través de Aon Assist se trabajara
con empresas del sector logistico para desarrollar soluciones de
gestion de riesgos adaptadas a sus necesidades especificas, abor-
dando tanto los riesgos tradicionales como los emergentes en trans-
porte de mercancias.

3. Colaboracioén global: La red global de Aon se combinara con la
presencia regional de Assistcargo, brindando a las empresas acce-
SO a un soporte integral y una comprension localizada de los desa-
flos y oportunidades en cada mercado.
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cartera de clientes
nuevos clientes. Este aumento

Unipdliza ha anunciado un
en la base de clientes ha impulsado a la correduria a

Unipoliza experimenta un
crecimiento del 30% de su
incremento del 30% de su

cartera de clientes, con 4.500

invertir aun mas en recursos y tecnologia para
ofrecer un servicio mas agil y personalizado.

Andrés Martin, CEO de Unipdliza, declara su compromiso “a
seguir innovando y ofreciendo soluciones de seguros excep-
cionales a nuestros clientes, superando siempre sus expec-
tativas”.

En este sentido, ha lanzado un programa de capacitacion in-
tegral diseniado especificamente para fortalecer las habilida-
des de atencion al cliente de sus asesores de seguros. Este
programa de capacitacion representa un compromiso para
elevar los estandares de servicio y garantizar experiencias
excepcionales para sus clientes en cada interaccion. El pro-
grama de capacitacion contara con la participacion de profe-
sionales internos de Unipdliza, expertos en atencion al clien-
te, quienes compartiran sus conocimientos y experiencias
practicas con los participantes. Ademas de las sesiones teo-
ricas, se llevaran a cabo actividades practicas y ejercicios de
simulacion para reforzar los conceptos aprendidos.

Por ultimo, sefialar que Marta Ramos se une a la correduria
para fortalecer el departamento de Salud de Unipdliza.
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Fecor sereune con la DGSFP para tratar la
situacion normativa vigente y futura

Una representacion de la Junta Directiva de Fecor, encabezada por su
presidente, Alberto Ocarranza, se ha reunido con Noemi Tomas, jefa del
Area de Distribucion de la DGSFP dependiente de la Subdireccién

General de Autorizaciones, Conducta de Mercado y Distribucién. El Gl’upO Unisa establece
proposito de este encuentro ha sido analizar la situacion normativa nuevos ObjEtiVOS en su
vigente y futura con un enfoque especial en las implicaciones para las ' s

pequenas y medianas corredurias. convencion anual

En la convencion anual de Grupo Unisa
Correduria de Seguros se celebraron los
logros alcanzados por el grupo, al tiempo
que se delinearon los ambiciosos
objetivos para el proximo ejercicio,
destacando la meta de continuar
sumando corredurias al proyecto.

Durante la reunioén se han tratado
diversos temas, entre los que des-
tacan, las principales novedades
referentes a la DEC, la situacion
actual en materia de formacion y
registro de las corredurias y la fu-
tura Implementacion de la Direc-
tiva de Distribucion de Seguros

(IDD) a nivel europeo. También se
abordo la problematica de la falta
de aseguramiento en diferentes
sectores, v la posicion estratégica
de Fecor en relacion a tres Proyec-
tos de Ley (PDL) pendientes: la

La jornada comenzd con dos formaciones de
alto nivel, proporcionadas por Belén Hornella
de Adeslas y por Ivan Gonzalez. Ambos exper-
tos abordaron aspectos cruciales para la indus-
tria, incluyendo la adaptacion de las corredurias
al marketing actual y el impacto de la inteligen-

Creacion de la Autoridad Administrativa Independiente de Defensa del Cliente cia artificial en la gestion eficiente de pequenas
Financiero, la Regulaciéon de los Servicios a la Clientela y la Normativa de los y medianas empresas. L.os participantes tuvie-
Mercados de Valores y Servicios de Inversion. ron el privilegio de sumergirse en conocimien-
En otro orden de cosas, Fecor ha incorporado a APSNorte, Agrupacioéon de Profe- tos que potenciaran su desempeno en el dina-
sionales del Seguro, como miembro. mico mundo de los seguros.
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Howden orienta sobre la nueva
directiva europea sobre igualdad

retributiva

Howden Iberia ha participado en un webinar organizado por la
asociacion CentRHo para clientes en el que se les ha orientado
sobre las implicaciones de la Directiva UE 2023/970, que regula
laigualdad de retribuciéon entre hombres y mujeres y obliga a las
empresas a ser mas transparentes sobre las remuneraciones de
sus empleados. El tope maximo para la transposicion en nuestro
ordenamiento juridico de la Directiva es el 7 de junio de 2026.

En el seminario se ha explicado que las em-
presas deberan tener en cuenta que esta
norma refuerza la aplicacion del principio
de igualdad de retribucién entre hombres
y mujeres por un trabajo de igual valor a
través de medidas de transparencia sobre
las remuneraciones y de mecanismos para
su cumplimiento.

Entre las nuevas obligaciones destaca el
derecho a la informacion de las personas
trabajadoras sobre su nivel retributivo in-
dividual y sobre los niveles retributivos me-
dios, algo que también se extiende a los
posibles futuros trabajadores, que tendran
derecho a recibir informaciéon sobre la re-
tribucioén inicial o la banda retributiva ini-
cial y sobre el convenio colectivo aplicado

por la empresa durante el proceso de se-
leccion.

Es importante mencionar que se rebaja al
5% la diferencia retributiva media entre tra-
bajadoras y trabajadores. A partir de dicho
porcentaje la empresa tiene que justificar
que esa diferencia entre géneros obedece
solo a criterios objetivos, teniendo que rea-
lizar una evaluacion retributiva conjunta,
en cooperacion con los representantes de
los trabajadores, en caso de no poder sub-
sanarlo.

A su vez, se preveé la inversion de la carga
de la prueba. Esto es, sera la compania la
que tenga que demostrar que no se ha pro-
ducido una discriminacion directa o indirec-
ta cuando la persona trabajadora presente
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indicios de haber sido perjudicada o bien
por no aplicarse el principio de igualdad de
retribucion o por incumplimiento de las obli-
gaciones de transparencia retributiva.

En otro orden de cosas, Howden Iberia ha
promocionado a Pablo Moreno, actual di-
rector territorial Centro, a director de Ne-
gocio Corporativo. Desde este puesto se
encargara de liderar y gestionar el negocio
corporativo del broker de seguros, asi como
de potenciar y desarrollar el modelo comer-
cial entre las Direcciones Territoriales y de
Specialties, para de esta manera obtener el
maximo rendimiento de los diferentes equi-
pos. Asimismo, se ocupara de fomentar y
unificar las relaciones de Howden con los
mercados aseguradores.
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Rosillo Hermanos integra a la correduria Omnibus

Rosillo Hermanos ha entrado en el mercado catalan a traveés de la integracion de la correduria
Omnibus. Dicha operacion ha sido llevada a cabo a traves de la firma de la integracion.

Fundada en 1999 y con sede en Barcelona, Omnibus
(Masana-Casaleiz) cuenta con mas de 25 afnos de
experiencia en €l sector asegurador y esta muy po-
sicionada como correduria especialista en el negocio
industrial, salud y estudiantes.

Rosillo Hermanos, a su vez, es una correduria de gran

El Consejo General se adhiere a la iniciativa comunitaria para

tradicion familiar con mas de 30 afios operando en el
mercado nacional, y contando con oficinas propias
en Madrid, Logrono, Navarra y, desde ahora, también
en Barcelona. Esta integracion permitira a ambas em-
presas fortalecer su posicion en el mercado y ofrecer
un servicio mas completo y eficiente a los clientes.

fomentar la presencia femenina en conferencias

El Consejo General de Mediadores se ha adherido a la iniciativa del Parlamento Europeo de apoyo a la presencia de
mujeres en foros y debates. El objeto del manifiesto ‘;Donde estan ellas?’' es fomentar la participacion de mujeres en
conferencias, mesas redondas y paneles de expertos sobre asuntos europeos.

Al suscribir el acuerdo con el Parlamento Europeo el Consejo General adquiere el com-
promiso de promover la creacion de redes de expertas en mediacion; fomentar la presen-
cia de mujeres como ponentes en sus actos y congresos; dar a conocer la contribucion
de las mujeres al progreso de la Unién Europea desde su ambito de actuacion asegura-
dora o establecer métricas internas que cada ano permitan elaborar estadisticas de par-
ticipacion femenina en los eventos de la inica corporacion de derecho publico del sector.
La incorporacioéon de mujeres a los 6rganos de Gobierno de los Colegios de Mediadores ha
aumentado significativamente en los ultimos anos hasta situarse en el 31% de los cargos
electos. Un porcentaje que hace tan solo dos anos llegaba al 20%. También se ha produ-
cido un aumento importante de presencia femenina en las cupulas directivas de los Co-
legios donde presidentas y vicepresidentas suponen ya un 14% del total.
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Multirriesgoy
estrategias de
reclamacion centranla
ultima jornada formativa
de ACS-CV

La Asociacion de Corredores de Seguros
de la Comunidad Valenciana (ACS-CV) ha
celebrado el curso ‘Los Multirriesgo: como
reclamar alas entidades aseguradoras’.

En el curso, Juan Bataller Grau, catedratico de
Derecho mercantil de la Universidad de Valencia,
abordoé en profundidad el régimen juridico de las
polizas Multirriesgo, asi como las estrategias de
reclamacion ante las aseguradoras.

A lo largo de las cuatro horas de duracion del
curso, los asistentes pudieron adquirir conoci-
mientos especializados sobre las diferentes cla-
ses de polizas Multirriesgo, su interpretacion y
estructura, asi como las claves para formular una
reclamacion eficaz ante las aseguradoras en caso
de siniestro.
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El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Cordoba, Huelva y Sevilla
(Colmedse) hacogido la jornada de
inteligencia artificial (IA) aplicada
al sector seguros, impartida por Alfonso Linares (Correduidea). En
ella se abordaron los conceptos fundamentales de la inteligencia
artificial, la nueva regulacion europea y su aplicacion especifica en el
ambito de los seguros.

Colmedse organiza una jornada sobre [A
aplicada al seguro

Linares habl¢ de la integracion de la IA en diversos procesos y su impacto en la
gestion de diferentes tipos de riesgos. La jornada se centrd en la exposicion de
mas de una veintena de herramientas, cada una abordando conceptos clave de
la TA, con una parte practica que destaco la utilizacion de las mas relevantes
para el sector y sus aplicaciones especificas.

Por otra parte, Comedse ha creado un chat impulsado por Chat GPT de IA, que
permite a los usuarios acceder de manera rapida y eficiente a informacion clave
sobre el colegio y el sector de los seguros. También se esta utilizando ya, en el
Colegio, inteligencia artificial para algunos procesos internos como la gestion
en algunos casos, generacion de contenidos y formacion.

Por ultimo, senalar que el Colegio ha anunciado una nueva edicion de SOEUD
(Seguro Que Eres Un Diez), la competicién que pone a prueba los conocimientos,
las habilidades y la capacidad de innovacion de los profesionales del seguro.
Con el lema ‘Seguro que eres un 10’, este concurso destaca por su enfoque en
la formacion y la excelencia. En esta segunda edicion se incorpora una prueba
de IA. Los interesados pueden inscribirse hasta el 15 de marzo de 2024 en:
https://colmedse.org/formacion/sqeud/.


https://colmedse.org/formacion/sqeud/
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Newcorred se alia con L2ZGROUP parala
externalizacion de la gestion de siniestros

Newcorred ha firmadoun acuerdoconla  [ElSS
empresa L2GROUP para que los .
miembros de la asociacion puedan -
contratar el servicio de externalizacion
de la gestion de siniestros desde todos
los ambitos: la tramitacion, defensa,
reclamacion y asesoramiento juridico,
tanto en la propia gestion, como en

acciones extrajudiciales y judiciales.

Jorge Campos, presidente de Newcorred, comenta que “un acuerdo de este tipo debe asegu-
rarnos que se va a ofrecer un servicio de calidad a nuestros clientes y esto esta garantizado
con LetraZ, que nos ofrece soluciones integrales con valor annadido gracias a un modelo unico
de gestion, comunicacion y reporting, con cobertura a nivel nacional, centralizando la inteli-
gencia del proceso en una sola direccion global, con técnicos de gestion, abogados y procura-
dores”.

Por otro lado, Newcorred ha puesto en marcha el Gremio de Automocion, un panel integrado
ya desde el inicio por cerca de una veintena de miembros de dicha organizacion que tienen
como primera actividad comun o como actividad indirecta a través de su grupo, sus Socios y/o
sus colaboradores, la de venta de automoviles, ademas de la de correduria de seguros.

Esta veintena de corredores y corredurias miembros de Newcorred agrupan entre todos 127
concesionarios de venta de automoviles (86 concesionarios directos participados por las propias
sociedades, el grupo empresarial y/o los socios y 41 concesionarios indirectos colaboradores
externos). Este Gremio de Automocion estara listo a lo largo del primer semestre del ano.

Por ultimo, sefialar que Newcorred ha firmado un acuerdo con JubilaME, para poner a disposi-
cion de todos sus miembros las plataformas ‘JubilaME' y 'ProtégeMe’ con la que prestaran
servicio en todo lo relacionado con la previsiéon social complementaria.

/" PROVELTO GLOBAL _
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E2K ofrece
planes de carrera
alos1.200
profesionales de
sus corredurias

E2K, a través de Alta Escuela
de Corredores, ha iniciado
una campana para ofrecer
planes de carrera alos 1.200
profesionales que trabajan
en las corredurias.

Con este enfoque formativo per-
sonalizado sefiala Paloma Arenas,
directora general de E2K, “busca-
mos potenciar la actualizacion de
conocimientos en los nichos de
particulares, empresas o especia-
lizacion en ciberseguridad y tam-
bién fortalecer la planificacién de
formacioén de los equipos de cada
correduria”.



Los corredores cantabros se
forman en inteligencia artificial
aplicada al sector

La Asociacion Cantabra de Corredurias de Seguros (AC)
ha organizado un acto sobre inteligencia artificial
aplicada a corredurias de seguros, con el objetivo de
mostrar las ultimas tendencias y avances en esta
materia. En el acto se presento el caso de éxito de dos
empresas con experiencia en el uso de la inteligencia
artificial: MelmacIA y Damantia.

FEl acto comenzo con las palabras de bienvenida del presidente de
la AC, Néstor Diaz, quien destaco la importancia de la innovacion
y la transformacion digital para adaptarse a las nuevas demandas
y necesidades de los clientes. A continuacion, dio paso a la pri-
mera ponencia, a cargo del CEO de MelmaclIA, Roman Mestre,
que explico las bases de la inteligencia artificial y el aprendizaje
automatico, y como se pueden aplicar a la gestion de carteras,
segmentacion de clientes y deteccion de oportunidades de venta

Al dia distribucion

cruzada entre otras areas. Ade-
mas, mostré ejemplos practicos
de la herramienta de gestion de
carteras desarrollada MelmaclA,
que permite analizar y anticipar el
comportamiento de los clientes,
identificar tanto poélizas en riesgo
de renovaciéon como oportunidades de venta cruzada.

La segunda parte del acto corri¢ a cargo de Ignacio Antén, direc-
tor de operaciones y responsable de IT de la correduria Rosillo
Hermanos, que explico las ventajas de los robots de procesos au-
tomatizados (RPAS), que son programas informaticos que realizan
tareas repetitivas y rutinarias de forma rapida y precisa. Anton
mostro la herramienta de cotizacion automatica que han desarro-
llado junto a la empresa Damantia. Antén explicé cémo gracias al
robot pueden automatizar el proceso de cotizaciéon de forma ra-
pida y sencilla.

Se trata de herramientas utiles y necesarias para las corredurias
ya que, entre otras cosas, permite mejoras en sus procesos inter-
nos. kEsto sin duda se traslada en un ahorro de tiempo y mejor
organizacion interna para que la correduria pueda enfocarse en
aquello que genera mas valor: la relacion con €l cliente.

Quallty Brokers une a la correduria Seguros Zarzo a sured

Quality Brokers ha anunciado la integracion de Seguros Zarzo a su estructura, marcando un
nuevo hito en 2024 bajo el programa #IntegrityQB. Esta integracion posiciona a la comparnia
como lider en una plaza estrategica vital: Mislata.

La incorporacion de Seguros Zarzo, liderada por Cristina Arnau, subraya la determinacion de Quality
Brokers de comprometerse con Mislata y Valencia, ofreciendo soluciones aseguradoras de vanguardia.
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Ruiz Re se expande a Islas Baleares con la
adquisicion de la correduria Insel Mallorca

La correduria murciana Ruiz Re
continua su plan de expansion
nacional estableciéndose en las Islas
Baleares con la compra de Insel
Mallorca. Esta adquisicion abre
mercado por primera vez en Baleares,
convirtiendo esta oficinaenla
numero 78 del territorio nacional.

Juan David Ruiz, CEO de Ruiz Re, asegura
que “considera un gran éxito el acuerdo de
compra e incorporacion de Insel a la red.
Durante mas de 25 anos, la atencion profe-
sional y personalizada ha sido la piedra

La correduria MEDS, socia
de Senda Vivir Seguros,
ha lanzado ‘Inmediatis’,

una nueva plataforma
que nace destacando las
necesidades en materia
de seguros que presenta
el cliente potencial, las
autoescuelas: Inmediatez
+ Accion + Cercania.
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angular de su éxito, construyendo relacio-
nes solidas y fomentando la confianza de
los clientes a lo largo de todos estos anos”.
Helena Diez continuara al frente del pro-
yecto Ruiz Re Mallorca. Cuenta con mas
2b anos de experiencia en €l sector asegu-
rador y esta especializada en el segmento
de particulares y empresas.

En otro orden de cosas, Ruiz Re ha estado
con stand en la Semana del Seguro, organi-
zada por Inese. Desde la correduria han que-
rido recordar la importancia de una protec-
cion adecuada en los riesgos empresariales.
Juan David Ruiz adelantd que en la conven-
cion que la correduria realiza todos los anios

(que este ano sera en Barcelona) usaran el
leit motiv de los riesgos empresariales para
vertebrar toda la jornada. “INos centraremos
en la cobertura exclusiva de riesgos empre-
sariales para que nuestros mediadores ten-
gan la oportunidad de convertirse en exper-
tos en la materia”. A corto plazo tienen la
apertura de una gran oficina en Barcelona
capital para optimizar recursos con sus co-
rredurias asociadas alli, asi como reforzar la
imagen corporativa en nuevas plazas como
Mallorca, Gijon, Cadiz. ..

La correduria MEDS lanza una plataforma de seguros
especializados para autoescuelas

MEDS '~

a{ 4
scuel
cnr&u LT

Una plataforma que pretende ser un nucleo de union entre
los directores de las autoescuelas y el mundo de la segu-
ridad vial, interactuando en foros, coloquios, necesidades
aseguradoras, vivencias, experiencias, etc. Esta no solo
tendra el componente de aseguramiento de las necesidades
de cada una de las autoescuelas, sino que también inter-
vendra en todas sus preocupaciones sectoriales.
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El Colegio de Asturias se reune
con el consejero de Hacienday
Fondos Europeos del Principado

El presidente del Colegio de Mediadores de Seguros
de Asturias, Reinerio Sarasua, se ha reunido con el
consejero de Hacienda y Fondos Europeos del
Gobierno del Principado de Asturias, Guillermo
Pelaez.

En el encuentro, al que también asistio el vicepresidente de
Mediadores de Asturias, Ignacio Friera, se repasaron algunos
de los principales retos a los que se enfrenta actualmente el
sector, se comento la actividad desarrollada por el Colegio y
se intercambiaron puntos de vista e ideas sobre asuntos im-
portantes de interés comun.

Ademas, los representantes de mediadores de Asturias pre-
sentaron al consejero algunos datos objetivos sobre el peso
del sector en la eco-
nomia espanola. FEl
sector aporta el 6% al
producto interior bru-
to (PIB) y, a nivel re-
gional, da empleo a
un millar de perso-
nas, donde mas del
95% de los contratos
son indefinidos y casi
el 60% es empleo fe-
menino.
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Lasrecientes jornadas
tecnicas-formativas
organizadas por
Aemes, enfocadas en
‘El convenio colectivo
de la mediacion de
seguro: principales
novedades’, han
extendido su alcance a
traves de diversas
sesiones, una en formato webinar para Inade y otra
presencial en el Colegio de Mediadores de Seguros de
Alava y Vizcaya.

Aemes acerca las novedades
del convenio colectivo

alos mediadores vascosy a
traves de Inade

Estas sesiones, que ya suman nueve desde octubre, reflejan el com-
promiso continuo de Aemes por mantener informados y actualiza-
dos a los profesionales del sector. Jorge Benitez, presidente de Ae-
mes, v Lucia Relanzodn, experta de su Departamento Juridico,
desgranaron con precision las actualizaciones mas relevantes del
convenio colectivo. Temas de vital importancia como el teletrabajo,
la regulacion del tiempo de trabajo, las novedades en materia de
vacaciones, retribuciones, y prevision social complementaria fueron
abordados (para mas informacion ver la seccién In situ).
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Finsa estrena
nuevaimagen

Finsa Grupo/Senda Vivir
Seguros ha cambiado de
imagen, incorporando la
palabra ‘Grupo’ a su nombre,
somos una corporacion

UCQ ga abre nueva fuerte y contamos con 100

.. . puntos de venta en toda
oficina en VlgO Espafia”, explica Joaquin

Tabernero, CEO de Finsa.

La correduria Ucoga ha
inaugurado en Vigo un nuevo Este cambio de imagen, acompariado de un nuevo logotipo, se presentd en la primera con-
punto de atencion al cliente vencion que Finsa en Salamanca. Alli también se dio a conocer la nueva estrategia digital de
para incrementar su la correduria. Eista incluye una herramienta de Inteligencia Artificial, “que llevamos dos anos
presencia y visibilidad en la desarrollando vy, tras ver la luz, estd dando unos resultados muy positivos”, resalta Tabernero.
ciudad de Vigo. Asimismo, se presentd un comparador de pdlizas. “Este sistema puede realizar una compa-
rativa entre distintas polizas de Hogar, Vida, Automovil, Comercio... “Algunas tienen hasta 100
Las nuevas instalaciones estaran diferencias”, aflade. Sobre todo, las que son emitidas mediante entidades bancarias. También
en Rua Aragén numero 2. Con esta se presenta, de la mano de Internacional Web, la completa transformacion digital y el avance
apertura, la correduria reafirma su en marketing tecnoldgico que va a vivir Finsa Grupo.
politica de puntos de atencion fi- Asimismo, se abordo la estrategia que se ha marcado la empresa para los tres proximos anos,
sicos para reforzar la cercania con y que incluye duplicar la facturaciéon en intermediacion de primas. Finalmente se entregaron
el cliente. Al frente de la nueva ofi- los premios Finsa Grupo 2024 con el objetivo de “reconocer a cuatro de nuestras delegaciones
cina estaran Maika Conde y Rami- por su implicaciéon y desarrollo en los ultimos afios. Han empezado de cero y han llevado a
ro Arrizado, profesionales que cabo un gran esfuerzo para hacerse un hueco en €l sector”, subraya el CEO de Finsa.
cuentan con una amplia formacion, En otro orden de cosas, Finsa Grupo ha comunicado la incorporacion a su red de dos corre-
y con anos de experiencia en el duria: Juan Mangas de Lucena (Cérdoba) y JCA Mediacion de Mélaga. Estas incorporaciones
sector. simbolizan un fortalecimiento significativo de la presencia en Andalucia.
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Los colegiados de
Castellon reciben
formacion sobre
Decesos

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellon ha acogido
un curso para aprender a orientar y

enfocar el seguro de Decesos a los
clientes. El objetivo fue ayudar a los
mediadores a desarrollar sus
habilidades comerciales en este
ramo, conocer las caracteristicas del
mismo y la oferta de productos
disponible.

La presentacion del acto estuvo a cargo de
Fernando Solsona e Inma Fabregat, vice-
presidente y responsable de Formacioén del
Colegio de Castelldon, respectivamente.
Ambos valoraron positivamente la iniciati-
va subrayando que “este tipo de cursos son
fundamentales para que los mediadores
puedan ofrecer un servicio de calidad a sus
clientes y ayudarles a tomar las mejores
decisiones en materia de seguros”.

Fl curso contd con la participacion de Joan
Sebastia Rodriguez, formador del departa-
mento de formacion de Fiatc Seguros.

En otro orden de cosas, el Colegio de Cas-
tellén ha celebrado su tradicional encuentro
con las entidades colaboradoras que apo-
yan su labor. En el encuentro se trataron
varios temas de actualidad del sector ase-
gurador, como la evolucion del mercado, las

NB21 crecio un13,4% en 2023

NB21 Correduria de Seguros cerro el ejercicio 2023 con una facturacion de 8,5
millones de euros, lo que supone un incremento del 13,44% respecto al afio
anterior. En relacion con las primas intermediadas se ha superado la cifra de
40 millones de euros, un 18% de incremento con respecto 2022.
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nuevas tendencias y los retos a los que se
enfrenta la mediacion. Se elabord un plan
de formacion estructurado que proporciona
herramientas al mediador, destacando es-
trategias para enfocarse en la calidad del
servicio y la retencion del cliente, explorar
oportunidades de negocio, ampliar habili-
dades y adoptar innovacioén tecnologica.

En términos de expansion, y en desarrollo continuado con su plan de integracion de nue-
vas corredurias, NB21 ha ampliado su presencia nacional al alcanzar los 60 puntos de
venta, de los cuales 34 se encuentran en Galicia.
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El Consejo Gallego presenta alegaciones ala
nueva DEC ante la Direccion General de

Politica Financiera

El Consejo Gallego de Mediadores de Seguros se ha reunido con la Direccion
General de Politica Financiera para tratar los temas mas relevantes de la
actualidad de la mediacion de seguros en la comunidad autonoma de Galicia.

Durante la reunion se presento un informe
con comentarios y alegaciones sobre los
nuevos modelos de formularios para la pre-
sentacion de la Declaracion Estadistico
Contable (DEC) anual, buscando que las
modificaciones que se recojan se enfoquen
hacia el beneficio del consumidor final, en
lugar de recopilar datos estadisticos.

La Direcciéon General ha mostrado su acuer-
do por la exposicion del Consejo, ya que,
COImMO Organismo SUpervisor, su interés es

controlar que se cumpla la legislacion vi-
gente. En esta linea, se planteo la posibili-
dad de recoger en proximas ediciones de
la DEC, los certificados que acrediten el
cumplimiento de las horas de formaciéon
continua obligatoria, asi como la memoria
anual de reclamaciones.

Un segundo tema importante que se puso
sobre la mesa fue el de la problematica ase-
guradora en cuanto a ciertos riesgos pun-
tuales, abordando y planteando diversas

soluciones, como pueden ser ayudas para
la gestion del riesgo o la creacion de un
pool asegurador.

Por ultimo, la Direccién General ha pro-
puesto la coordinacion conjunta de dos
actividades formativas, una sobre la pre-
sentacion de la DEC y otra sobre la expli-
cacion y funcionamiento de la cuenta de
clientes.

Senda Vivir Seguros instruye sobre gerencia enriesgos

En febrero se inicio el curso de Gerencia en Riesgos, por tercer afno consecutivo, ofrecido por
Senda Vivir Seguros a sus socios a traves de CEA organo de investigacion y formacion de la
metodologia cientifica de la gerencia de riesgos y seguros, creado por Agers.

“Nuestros socios, a través de esta formacion, podran potenciar sus capacidades, conocimientos y com-
petencias técnicas en riesgos y profesionalizar, de forma continua, el asesoramiento a sus clientes”, indi-
can los responsables de Senda Vivir Seguros.
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E170% de las empresas cuenta con una norma
minima global para los beneficios de empleados

En torno al 70% de las empresas han establecido un estandar minimo global para
los beneficios de los empleados, un 34% mas que la cifra registrada en 2019. Asi se
desprende de la ultima encuesta ‘Prioridades de las prestaciones a empleados: una
perspectiva global', llevada a cabo por WTW a nivel mundial.

Fl estudio confirma que, a medida que las multinacionales cambian las prioridades de los be-
neficios, aceleran el uso de normas minimas globales en materia de estas prestaciones, y adop-
tan una filosofia global, haciendo un mejor uso de la tecnologia y disefiando prestaciones que
se ajusten mejor a los deseos y necesidades de los empleados.

Aungue ser competitivo en el mercado sigue siendo la prioridad para la mayoria de las organi-
zaciones (67%), el estudio de WTW afirma que las empresas se centran cada vez mas en el
bienestar (61%) y en los beneficios equitativos e inclusivos (56 %) para su plantilla. En los ultimos
cinco anos, se ha observado que existe una tendencia que utiliza estos beneficios sociales para
atraer y retener el talento clave y como medio para apoyar el bienestar de los empleados. Sin
embargo, la gestion del coste de los programas de beneficios sigue siendo una de las priorida-
des principales para los proximos dos anos, tal y como aseguran casi dos tercios de las orga-
nizaciones (68%).

Gema Jiménez, directora de desarrollo de negocio de Health & Benefits de WTW Espana, ha
afirmado que “nuestra recomendacion a clientes pasa por coordinar bienestar, beneficios y DEI
(implementacion de la diversidad, la equidad y la inclusion); maximizar la eficiencia en financia-
cion y operativa; analizar el horizonte para anticiparse al futuro; y mejorar la digitalizacion de los
beneficios como elemento facilitador para alinear la
experiencia de los empleados con el proposito, la
cultura, la vision y los valores de la compania”.

En otro orden de cosas, WIT'W ha estrenado una
oficina en Malaga, en un edificio histdrico del siglo
XIX en la calle Marqués de Larios, 1.
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Albroksa abre
una nueva
oficina en Sevilla

La correduria Albroksa ha
inaugurado una oficina en
Sevilla, ubicada en el Edificio
Renta Sevilla en la avenida
de laInnovacion s/n.

“Esta apertura complementa a la
de los Servicios Centrales de Ca-
Ceres y nos acercan, aun mas, a
nuestras delegaciones franqui-
ciadas”, han manifestado desde
la correduria.
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Grupo Intercor incorpora
dos nuevas corredurias a su
estructura

Grupo Intercor ha celebrado una reunion mensual
en la que se ha formalizado la incorporacion de
nuevos colaboradores: Carlos Valentin Correduria
de Seguros, representada por Carlos Valentin
Cebrian; y Garcia Abellon Correduria de Seguros,
representada por Mario Garcia Abellon, ambos
provenientes de Valladolid.

Durante la reunion, se llevo a cabo una exhaustiva revision
de las cifras de evolucion del negocio con las diferentes
aseguradoras, evaluando también los protocolos actuales
y aquellos en proceso de renovaciéon inmediata para el
gjercicio 2024. La jornada se completd con una presenta-
cion de los productos de Prevision Mallorquina.

Despueés del acuerdo de
colaboracion alcanzado en
enero el pasado afo entre
Apromes y la Federacion
Nacional de Camaras de
Comercio y Asociaciones
Empresariales de Costa Rica
(Fedecamaras), se ha
incorporado como federada,
con caracter internacional,
siendo la primera asociacion
que se incorpora en dicha
condicién corporativa.

Apromes se une

a Fedecamaras de Costa Rica

Se trata de una federacion de camaras empresariales del sector privado,
que reune a todas las camaras y asociaciones empresariales de las
siete provincias del pais y cuyo objetivo es defender los principios de
libre comercio y democracia, fortaleciendo el crecimiento de sus miem-

bros.

Javier Garcia-Bernal, presidente de Apromes, valora muy positivamen-
te esta incorporacion federativa, porque abrira la posibilidad de sus
asociados para conocer e incursionar profesionalmente en dicho pais.
Por otro lado, Apromes y la Escuela Internacional de Seguros y Finan-
zas ha iniciado un nuevo programa de Diplomado Internacional de Se-
guros, para 2b corredurias de seguros de Costa Rica, cuyos participan-

tes son gerentes generales y gerentes de negocio.
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Rafael Barrilero dirigira la
oficina de Madrid de
RibéSalat

RibéSalat ha incorporado a Rafael Barrilero
como director de la oficina de Madrid. El
directivo, que cuenta con mas de 30 afios
de experiencia en el sector, tomara las
riendas de una de las oficinas mas
relevantes de la compania.

Licenciado en Derecho por la Universidad de
Deusto y con dos masteres en Economia Finan-

ciera y Recursos Humanos, empezo6 su trayecto-
ria profesional en el despacho de abogados
Saenz-Cortabarria. Posteriormente, dio €l salto a
la consultoria incorporandose a Watson Wyatt
como consultor senior. Mas tarde, se ingreso en
el comité de direccidon Mercer, compania en la
gue durante los ultimos anos ha desarrollado su
carrera como socio director del area de Talent,
con respongsabilidades en EMEA y finalmente
asumiendo el cargo de director de Grandes Cuen-
tas y Relaciones Institucionales en Espana. Ade-
mas de la gestion y de la direccion de equipos,
Barrilero cuenta con un gran conocimiento del
area comercial, ya que ha desempenado a lo lar-
go de su carrera diferentes posiciones relaciona-
das con la gestiéon de clientes.
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|RibéSalat !

Aunna Asociacion adhiere tres nuevas corredurias a su organizacion

Aunna Asociacion ha incorporado tres nuevos socios: ICM, Aragonés y Cemborain
y B.F. Correduria de Seguros.

ICM tiene su oficina en Valencia y aungque llevan ya unos cuantos anos en el sector son un
equipo joven, en constante evolucion y cambio con Javier Cosin como gerente.

Aragonés y Cemborain tienen su sede en Madrid y cuentan con una trayectoria de mas de dos
décadas, con Borja Aragonés como gerente.
B.F. Correduria de Seguros, con domicilio también en Madrid, tiene una amplia trayectoria como
corredores, pero siempre innovadores. Suilem Fernandez, su gerente, puntualiza: “Somos inno-
vadores, hemos posicionado productos aseguradores totalmente diferentes en el mercado”.
En los proximos meses, la asociacion va a continuar su crecimiento, ya que seguira realizando
nuevas incorporaciones.
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En lo que llevamos de ano, la Junta de Go-
bierno ha alcanzado dos importantes
acuerdos para mejorar los servicios al co-
legiado. Angel Corada, gerente del Colegio
de Madrid, explica que, en ellos, “ademas
de beneficiarse los colegiados con des-
cuentos y promociones, se han ampliado
los beneficios a familiares hasta el segun-

El Colegio de Madrid amplia este ano los
beneficios de ser colegiado

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid continta ampliando los
servicios y beneficios para los colegiados. En los dos primeros meses de
2024, los colegiados se han beneficiado de nuevos acuerdos alcanzados para
aumentar las ventajas profesionales, personales y familiares.

do grado. Lo mismo sucede con el acuer-
do con la Universidad Internacional de La
Rioja, que amplia sus beneficios a familia-
res de segundo grado y eleva su descuen-
toal 35%".

Existe un catalogo de servicios colegiales
continuamente actualizado para ver los
Servicios que aportan.

Alpha Brokers designa a Delia Guerras nueva

directora general

Alpha Brokers ha nombrado a Delia Guerras nueva directora general. Cuenta con mas
de 10 arfios de experiencia en el sector, habiendo formado parte de la multinacional
AXA, desempenando diferentes roles de manera transversal en las principales areas
de la companiia, Distribucion y Ventas, Area Técnica, Marketing Cliente o Finanzas,

entre otras.

Posteriormente y tras incorporarse a Alpha Brokers a mediados del pasado ano, ha desempenado
roles clave en el desarrollo de la estrategia empresarial, gestion de riesgos y relaciones con clientes,
donde ha demostrado habilidades en la toma de decisiones estratégicas y el liderazgo efectivo.

Por otro lado, Mar Romero, directora de
Distribucion, Ventas y Organizacion Terri-
torial de AXA Espafia se ha reunido con
Flena Jiménez de Andrade, presidenta del
Colegio de Madrid para repasar los prin-
cipales retos que ha de afrontar la distri-
bucién profesional en un entorno como el
actual.
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Confluence Group
crecio un 40% en
primas en 2023

Los datos de cierre de 2023 de la correduria Confluence Group
arrojan un aumento de un 40% en primas netas y un ingreso
neto del 32%, generando mas de 3 millones de euros en
comisiones.

La politica de expansion, centrada en potenciar la linea de negocio de
integracion de mediadores de un perfil muy definido, ha supuesto un
acierto para lograr estos hitos.

Este ano, también ha servido para hacer el primer lanzamiento con las
iniciales versiones del proyecto pionero de inteligencia artificial, un asis-
tente virtual creado por un equipo de ingenieros que conforman el depar-
tamento de I+D de Confluence Group, y que ya esta operativo evolucio-
nando en actualizaciones de su primera version cada dos semanas,
sirviendo de apoyo para los integrantes de la red.

Como broche de cierre de ano, cabe destacar que se integraron tres co-
rredurias que refuerzan la posicion empresarial en la zona de Levante y
Baleares: Herrero Brokers, Soledad Munoz y Pilar Garcés.

Para 2024 se seguira en la misma linea de crecimiento que vienen tenien-
do en los ultimos anos.

En otro orden de cosas, IMeureka, marketplace colaborativo para corre-
dores de seguros, ha creado una alianza con la correduria para aumentar
la eficiencia en la gestiéon a través de esta plataforma digital. De esta
forma se aportan soluciones efectivas para colocar seguros, comparar
ofertas y una mayor capacidad para gestionar riesgos, contando siempre
con el respaldo tecnoldgico de ultima generacion e innovacion que per-
miten potenciar la eficiencia en los procesos.
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Alejandro Izuzquiza
harecibido el
homenaje de los
mediadores en un
almuerzo organizado
por el Consejo de
Colegios de
Mediadores de
Catalufia. Este evento sirvio para agradecer al
hasta ahora director de Operaciones del
Consorcio de Compensacion de Seguros la labor
realizada en este organismo durante su larga
carrera de 43 afios.

La mediacion catalana
agradece a Alejandro
[zuzquiza su trayectoria en el
sector asegurador

Izuzquiza dijo que “los mediadores son la sal del se-
guro. Son las personas que estan junto al asegurador
durante todas las fases del contrato: oferta, contra-
tacion y gestion del siniestro”. Y anade que “si en
esta época de digitalizacion, inteligencia artificial y
cierta deshumanizacioén, alguien puede ganar y ver
reforzado su papel en el mercado ese es el mediador
porque aporta la humanizacién necesaria en este
mundo actual. Somos personas y no robots”.



Al dia distribucion

que estima que se traducira en un incremento aproximado del 8%
en su volumen de primas intermediadas.

Este crecimiento ha superado los objetivos planteados en el Plan
Estratégico previsto para el ano 2023, permitiendo a Coseba co-
locarse de forma ideal para la consecucion de hitos establecidos
en la segunda fase de su Plan Estratégico 2027-2030, cuyo obje-
tivo ultimo es triplicar el volumen de negocio.

Por otro lado, a principios del mes de enero se celebré en Cordoba
una reunion de la Junta Directiva de Coseba con €l fin de plantear
las bases sobre las que la compania trabajara durante los anos
2024 y 2025.

Esta cita sirvi¢ para analizar el grado de cumplimiento del actual
Plan Estratégico 2023-2024, asi como para definir los objetivos que
se plantean para el siguiente bienio y desarrollar la estructura
necesaria para poder cumplir con las expectativas de la compania.

Lared de distribucion de Coseba
crecio unl16% en 2023

Coseba 1986 ha anunciado un incremento del 16% del
total de sus oficinas de distribucion repartidas en toda
Espana a cierre de 2023.

De esta forma, la compania sumo el
ano pasado 12 nuevas oficinas: sie-
te correspondientes a su Red Pre-
mier y cuatro a la Red Connexta, a
las que se anadio una oficina de la
Red Inicia. Esta cifra supone un ré-
cord histoérico para la correduria,

COS5k

COSEBA

BN  COSEBS
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Los colegiados de Zaragoza y Teruel se forman
sobre la documentacion a entregar a los clientes

Los mediadores de Zaragoza y Teruel han participado en el webinar ‘La
documentacion que el mediador de seguros debe entregar a su cliente’ a
cargo de Adolfo Campos, director de Inade.

De manera telematica, los asistentes han o no recabar la firma del cliente para cada

repasado, en una jornada técnica, las
diferentes fases en las que se estructura la
actividad de distribucion de seguros y la
documentacion que los mediadores de
seguros deben entregar a sus clientes.

Asimismo, Campos ha explicado si se debe

uno de los diferentes documentos y las
obligaciones de conservacion.

En el transcurso de la sesion también se ha
prestado atencion a las obligaciones a este
respecto de los colaboradores externos.
Para todo ello, “no solo se tendra en cuen-

ta la normativa de distribucion de seguros,
sino también la Ley de Contrato de Seguros
y la normativa de servicios de la sociedad
de la informacioén y de comercio electroni-
co”, ha manifestado el director de Inade.

PymeSeguros



La correduria Mutuarisk
presenta su plan de
crecimiento en su
convencion de ventas

La correduria Mutuarisk ha presentado en
su ultima convencion de ventas susretosy
objetivos comerciales para 2024.

Estos objetivos recogen los planes de expansion
tanto en facturacioén como en numero de oficinas,
donde destaca la apuesta por una mayor presencia
en las zonas clave del negocio, asi como su expan-
sion geografica a Madrid o la costa de Andalucia.
Asimismo, contempla la adopcion de la propuesta
de un nuevo modelo de relacién con los colabora-
dores de la entidad y una nueva politica de capta-
cion y fidelizacion de colectivos.

Ademas, se presentaron diversas iniciativas para
aprovechar las oportunidades de mercado, fomentar
la innovacion y mejorar la experiencia de cliente.
Se dio a conocer €l plan estratégico de la correduria
para los proximos tres anos, en el que se detallaron
las iniciativas clave en distintos pilares tales como
negocio, rentabilidad, calidad de servicio, digitali-
zacion e innovacion y cultura, personas y talento.

Al dia distribucion

La correduria VNL
Lascorz se integra en CSA

CSA (Corredors d'Assegurances Associats)
incorpora a su organizacion, desde estel de
marzo de 2024, a la correduria VNL Lascorz,
de Esplugues de Llobregat (Barcelona).

La asociacion de corredores CSA cuenta con 27 anos de historia, con la fina-
lidad de negociar juntos con las companias, tener mas voz en el sector y
obtener mejores condiciones para nuestros asegurados.

GrupolO intermedia un 15% mas de
primas en 2023

Grupo 10 ha cerrado 2023 con un crecimiento del 15% en primas
mediadas y casi 70 puntos de venta directa. La direcciéon de la
correduria se encuentra muy satisfecha con el comportamiento del
negocio y de la expansion.

El arfio 2024 sera un gran reto, da-
das las actuales circunstancias
sociales y econdmicas, al que es-
tan dispuestos a enfrentarse. Y en
el que GrupolO, tiene previsto
abrir nuevos puntos de venta,
continuando con el crecimiento y
expansion.




Algo mas que negocio

e » : Revista online para corredores y corredurias
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Asociacion Salud
Mental Oviedo

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

Colegio de protagonistas, donde se tiene en cuenta
Mediadores de Seguros de Asturias su opinién y participacion

Suscripcion gratuita a través de nuestra
pagina web www.pymeseguros.com

La cuantia alcanza (4.100 euros) se destinara a financiar activi-
dades educativas, culturales, deportivas, ocio y tiempo libre que mejo-
raran la calidad de vida de quienes luchan contra enfermedades men-
tales en Asturias.

La Asociacion Salud Mental Oviedo (Asociacion SAMO), entidad
distinguida en el XI Brindis Solidario de Mediadores Asturias, es una
organizacion sin animo de lucro integrada por personas con discapaci-
dad y/o enfermedad mental, que tiene como objetivo promover la salud,
integracion y recuperacion de las personas con enfermedad mental a
través del deporte. La asociacion cuenta con diferentes modalidades e
deportivas, compitiendo a nivel autondmico, nacional e internacional.

El presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Asturias,
Reinerio Sarasua, entreg6 al presidente de la Asociacion SAMO, Sal-
vador Lopez, un cheque con el importe integro recaudado.

El evento contd un ano mas con el patrocinio econdmico de la
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compania aseguradora Asefa, y la colaboracion de Malena Catering A
y Sidra Trabanco.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

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

Richard P.Rumelt Buena estrategia / Mala estrategia

i clineon de | eatrategias.
Mg gpamanr Todsy

Como definir y ejecutar una estrategia de exito en la vida real

En este libro se proporciona un método claro y sumamente eficaz
para alcanzar el objetivo clave de cualquier liderazgo: concebir y gje-
Richard P. Rumelt cutar una estrategia de éxito en el mundo real. Basdndose en ejemplos
Traduccion: Rut Abadia de éxito o fallidos de todos los sectores (Nvidia, Apple, Cisco, Wal-Mart,
General Motors, Getty Trust, las guerras de Irag y Afganistan, la gran

Editorial: Arpa editores crisis financiera de 2008, etc.), muestra cémo puede cultivarse esta

Precio: 20,81 € libro destreza con una amplia variedad de herramientas que permiten pen-

impreso sar mejor. Aporta ideas originales y pragmaticas, y sigue proporcionan-

S e do una clave intemporal para desarrollar y aplicar una estrategia de
(na eatrategh de Exdto éxito.

en &l mundo real

Management para la humanidad

Un manifiesto a favor de la armonia en la empresa y en el planeta

‘Management para la humanidad’ no es un libro de gestion em-
presarial al uso. Se aboga, a modo de manifiesto, por una transformacion
Maria Moreno radical del comportamiento, visto que los cambios cosmeéticos no sirven.
Su autor, Maria Moreno, con larga experiencia en el mundo empresarial,
Editorial: Alternativas augura que, en el futuro, solo lograran sobrevivir aquellas comparniias
Econdmicas que comprendan y asuman el alcance que requiere el compromiso con
Precio: 9,90 € libro el progreso social, ambiental y de gobermanza. Si se consideran los
impreso retos planteados, ya solo cabe un unico stakeholder: la especie huma-

na en su conjunto, en armonia con la naturaleza.

PymeSeguros
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www.fundaciontengohogar.org

Su chofer privado

e Servicio personalizado a particulares y empresas e« Gestion y planificacion de eventos
e Soluciéon integral de sus necesidades e Tarifa competitiva predefinida

Servicio de atencién Operamos de forma Vehiculos de diferentes
24 horas al dia, inmediata en toda gamas y con medidas
los 365 dias del afio la Comunidad de Madrid de desinfeccion

www.bycar.limo @ @ Q 653 782 028 @ reservas@bycar.limo


http://www.bycar.limo
mailto:reservas@bycar.limo

	001-001
	002-002
	003-003
	004-005
	006-010
	011-011
	012-016
	017-017
	018-022
	023-023
	024-028
	030-035
	036-037
	038-039
	040-042
	043-043
	044-045
	046-077
	078-101
	104-104
	106-106
	107-107
	108-108

