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Editorial B

Las pymes y autdonomos
apuestan por
los mediadores

es uno de los pocos ramos que han seguido creciendo a

EL 88,3% de las pymes y los autonomos tienen cla-
ro que a la hora de contratar los seguros para sus negocios
prefieren hacerlo con la ayuda de un mediador (ver Mas
a fondo). La razén de ello, es que prefieren realizar la
contratacion en persona. EL 86,2% de los pequefios em-
presarios asi lo afirma, frente al 7,8% que contrata por
teléfono y solo el 1,5% que lo hace por internet. Esto
garantiza el negocio futuro de este canal de distribucion,
que apuesta por ese nicho de mercado.

Una de las pdlizas que mas aceptacion tiene entre
los empleados es Salud, un 44,4% se confiesa preocupa-
do por la salud y seqguridad de sus empleados. De hecho,

pesar de la crisis. Sin embargo, es preciso que se vigile
la adecuada relacion de coberturas/coste, el manteni-
miento de la calidad asistencial y la creciente colectivi-
zacion del ramo (ver Hablando claro).

Ademas, en el negocio de pymes y autbnomos, tam-
bién influye el cambio de posicion mediadora y la consi-
derable cantidad de problemas que acarrea: derechos
econdmicos, condiciones contractuales, cambios de pro-
ductos... Una serie de inconvenientes que generan con-
flictos entre las partes, porque existe una falta de con-
senso entre los principales actores de la distribucion (ver
Punto de encuentro).

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen(@pymeseguros.com
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Julian Trinchet, director del Canal
Corredores de Mapfre Espana

Salud precisa

VIGILANCIA

| ailecuada relacion entre
coberturas y coste

El ramo de Salud es uno de los pocos que han
seguido creciendo a pesar de la crisis. Sin
embargo, es preciso que se vigile la adecuada

stion de colectivos, que ha permitido ganar la
1fianza de importantes empresas y corredores
2 para gestionar sus polizas.




A pesar de la crisis, el ramo de Salud ha seguido creciendo
ano tras ano. De hecho, el pasado ejercicio fue el de mayor
crecimiento desde 2008. ;Como valora este hecho?

El seguro de Salud se ha adaptado muy bien a un entorno de
crisis econémica reaccionando tanto en precio como en oferta para
poder seguir asegurando a un cliente con menos capacidad econé-
mica. Parece una cuestion sencilla: la salud siempre es lo primero.
El ciudadano valora muy positivamente poder contar con un seguro
privado que ofrezca distintas coberturas ajustadas a sus necesidades,
con servicios de valor afiadido y acceso inmediato a especialistas,
a pruebas médicas, a hospitales de referencia, a programas de pre-
vencion y a tratamientos especializados para cualquier enfermedad.

Una de las coberturas adicionales que mas crecimiento esta
experimentando es la dental, con aumentos de dos digitos en el
volumen de primas y asegurados en los dltimos cinco anos. ¢En
qué medida se esta convirtiendo en la cobertura estrella?

El seguro de Salud Dental avanza a buen ritmo y seguira ha-
ciéndolo pues ofrece coberturas necesarias no amparadas por la
sanidad pablica. De un tiempo a esta parte este producto, asi como
las coberturas dentales incluidas en las p6lizas de Salud, ha evolu-
cionado de forma importante. Se trata de una modalidad con amplio
potencial de crecimiento, debido, entre otras razones, a su sencilla
contratacion.

Todos somos cada vez mas conscientes de la importancia que
tiene la salud dental y dia a dia son mas las personas que buscan
aspectos (nicos que ofrece este seguro. Para dar respuesta a esta
realidad, en Mapfre apostamos, por ejemplo, por ofrecer algunos
tratamientos sin coste para los nifios y jovenes hasta 15 afios.

Existe una percepcion en el mercado de que las primas
de Salud son demasiado bajas. En 2016 la prima media del

seguro de Salud bajo un 14,4% en el cuadro médico sin co-
pago...

Es cierto que las pélizas de Salud, cada vez mas, incorporan
un ndmero mayor de coberturas y servicios, sin olvidarnos de la
paulatina inclusién de nuevas técnicas médicas que suponen un
incremento del coste medio de los servicios, y que este coste no se
ha visto reflejado en una subida de primas similar.

¢Qué opina sobre el hecho de cambiar la contratacion del
seguro de Asistencia Sanitaria para hacerlo por periodos de tiem-
po mas cortos y renovables para captar a otros nichos de mer-
cado (estudiantes, trabajadores temporales que vienen de otros
paises...)?

Es un debate abierto en el sector asegurador y no solo para el
ramo de Salud. Todos estamos dedican-

dole tiempo a explorar nuevos modelos
y nichos de distribucion. Evidentemente,
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Mapfre, dispuesta a ayudar a los corredores
para que su hegocio sea mas rentable

Los seguros de Salud generan
comisiones sumamente interesantes, en
muchos casos superiores al 25% en
pélizas particulares. Sin embargo los
corredores no acaban de apostar por este
ramo. En opinion de Julian Trinchet,
director del Canal Corredores de Mapfre
Espafia, “todavia algunos lo ven como un
ramo para especialistas, pero también
hay corredores que hace mucho tiempo
que lo incorporaron como un ramo
importante de sus carteras, e incluso en
bastantes casos, se han convertido en
especialistas. Muchos corredores son
conscientes de que Salud no ha dejado de
crecer durante la crisis. Ademas se trata
de un ramo demandado y valorado por los
clientes y donde la mediacién juega un
papel importante. Las aseguradoras
debemos llevar a cabo iniciativas para
ayudar a los corredores a sentirse
respaldados y comodos comercializando
nuestros productos de Salud”.

La realidad es que cada vez hay
mas corredores que se interesan por este
ramo en el que el asesoramiento y la

mediacion son importantes. Por ese
motivo, Trinchet cree que “es una buena
oportunidad para que los corredores
incrementen su seguro y protejan sus
carteras. Los corredores deben dar el
paso de incluir Salud en su oferta porque
es una forma de crecer y afianzar la
relacion con sus clientes. Salud es un
seguro que se usay, por ello, también
fideliza mucho”.

A todos los corredores que se
acercan a Mapfre para comercializar su
producto se encuentran con que su
seguro “esta muy valorado segln lo
refleja el indice de satisfaccion de sus
clientes (NPS), que es el mas alto del
sector. Ademas, tenemos una completa
gama de seguros individuales. Para
colectivos cerrados contamos con
personal especializado en Salud que
puede ayudarles tanto en la oferta como

En Mapfre contamos con
equipos de especialistas
que estan a disposicion del
corredor

en la gestion. Para corredores
especialistas en Salud ese apoyo es
importante y para los no especialistas,
es vital. En definitiva, ponemos a su
disposicion toda una estructura de
soporte que les ayuda a gestionar
seguros de Salud con sus clientes, con el
objetivo de que se sientan respaldados”,
afirma Julian Trinchet.

En Mapfre, 750 millones de euros
son mediados por corredores. En Salud,
el 15% de las primas vienen a través de
corredores y en nueva produccion es el
13%. Todavia hay un amplio margen de
crecimiento en este ramo. “Es un canal
con el que nos sentimos muy comodos y
con el que a lo largo de todos estos
anos se han establecido relaciones
solidas que nos ayudan a crecer.
Principalmente, les pedimos
profesionalidad, conocimiento y rigor.
Mapfre esta dispuesta a ayudarles para
que su negocio también crezca y sea
cada vez mas rentable”, asevera el
director del Canal Corredores de Mapfre
Espana.




en el ramo de Salud, y principalmente por tratarse de uno de los
seguros con mayor tasa anual de uso por asegurado, llevarlo a la
practica no es sencillo, y aunque ya existen ejemplos en el mercado
todavia queda camino por recorrer.

La captacion de clientes entre aseguradoras se centra ba-
sicamente en aquellos que ya tienen un seguro de Salud, pro-
duciendo una rotacion de cartera. ;Qué hay que hacer para cap-
tar al cliente nuevo (parece que hay un 80% de la poblacion que
no tiene seguro de Salud)?

La rotacion de clientes no solo se produce en el ramo de
Salud. Obviamente es mas sencillo que adquiera un producto o un
servicio quien ya lo conoce y lo usa. Sin embargo, en los Gltimos
anos Mapfre ha captado a nuevos asegurados y efectivamente se-
guimos pensando que hay un importante margen de crecimiento.
De hecho, el total de asegurados de Salud no ha dejado de crecer
durante la crisis.

En nuestro caso tratamos de combinar una clara apuesta es-
tratégica de crecimiento en Salud, con todo lo que ello implica, con
unos altos niveles de calidad en el servicio y una oferta global para
nuestros clientes. En este punto la mediacion tiene un papel rele-
vante.

Los clientes en pdlizas colectivas estan creciendo a un
ritmo bastante superior a los individuales...

La tendencia a la colectivizacion del mercado en el seguro de
Salud es una realidad. Este producto cuenta con un atractivo fiscal
para las empresas como elemento retributivo que, unido a la excelen-
te valoraciéon que los empleados tienen de este seguro, hacen que la
contratacion de este tipo de producto esté en auge. Sin embargo hay
un porcentaje importante de asegurados que no pueden acceder a un
seguro colectivo y necesitan de un seguro individual. EL crecimiento

Mas a fondo

de Mapfre el afio pasado en los nuevos seguros de Salud individuales
fue superior al 17%. Creo que todavia hay recorrido.

¢Cree que las aseguradoras y los corredores tienen que apren-
der a trabajar con una variedad muy amplia de colectivos abiertos
y cerrados o se tiende mas a la especializacion en el conocimiento
de sus clientes y mercado y de la segmentacion de la oferta?

Creo que hay que diferenciar entre seguros colectivos e indi-
viduales. En los primeros lo habitual es realizar una oferta a la
medida del cliente, y para ello en Mapfre contamos con equipos de



Hablando claro

especialistas que estan a disposicion del corredor, y donde eviden-
temente el conocimiento que tanto el corredor como la asegurado-
ra tengan del cliente y el mercado facilita el trabajo y mejora la
comercializacion.

Nuestra oferta para el seguro individual se sustenta en un
porfolio de productos de alta calidad donde el precio se adecua en
funcién de las necesidades del cliente.

¢Qué retos tiene actualmente el sector de los seguros de
Salud?

Tenemos que vigilar la adecuada relacién de coberturas/coste,
el mantenimiento de la calidad asistencial y la creciente colectivi-
zacion del ramo.

¢En qué medida esta adquiriendo importancia el seguro de
Salud para expatriados dentro del ramo?

Afos atras, solo las grandes empresas o multinacionales con-
taban con empleados en otros paises. Actualmente son ya muchas
pequefias y medianas empresas que han dado el salto a nuevos
mercados para poder subsistir. En ese escenario, las empresas se han
encontrado con trabajadores a los que habia que cubrir y garantizar
su sanidad en otros paises. Esta circunstancia, ha propiciado una
mayor demanda de los seguros de Salud para expatriados.

Salud siempre ha sido un ramo muy concentrado en pocas
aseguradoras. ;Cual esta siendo la estrategia de Mapfre para
ganar cuota de mercado?

Efectivamente. Mas de tres cuartas partes del mercado esta en
manos de las cinco primeras aseguradoras entre las que se encuen-
tra Mapfre, y donde somos la primera aseguradora multirramo, es
decir, que no se dedica solo a Salud. El resto de nuestros principales
competidores son monoramo.

En ese entorno, hemos basado nuestra estrategia, en la crea-
cion de equipos con personal especializado en la gestion de colec-
tivos, que nos han permitido, en los Gltimos afios, ganar la confian-
za de importantes empresas y corredores para gestionar sus pélizas
de Salud.

Igualmente hemos iniciado el despliegue de un canal especi-
fico de ventas para Salud con muy buenos resultados hasta la fecha.

También hemos redefinido nuestro portfolio de productos, es-
cuchando a los clientes y a los mediadores, y segmentando en base
a las necesidades que nos han trasladado. EL hecho de poder ofre-
cerles a ambos una oferta aseguradora global también ha contribui-
do positivamente.

CARMEN PERIA
Foros: IRene MEepINA
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El cambio de posicion
mediadora es una practica
I_a que, si bien no es habitual,

su impacto es bastante

In ﬂe "SIBI" significativo, tanto para
mediadores como para
aseguradoras. Mas adn si se

“q \BI‘““ gm constata la considerable
| I|I 1

cantidad de problemas que
acarrea: derechos
econdmicos, condiciones
contractuales, cambios de
productos... Una serie de
inconvenientes que generan
no pocos conflictos entre
las partes, toda vez que el
sector adolece de falta de
consenso entre los
principales actores de la
distribucion. Y la proxima
Ley de Distribucién de
Seguros tampoco parece
dispuesta a regular esta
situacion.



Aunque las principales asociaciones de mediadores reconocen
la dificultad de contabilizar las pdlizas que sufren este proceso, si
disponen de algunas cifras aproximadas que ponen de relieve la
importancia de este tema. Tomas Rivera, presidente de Fecor, con-
sejero delegado de Espanor y director general de Gesfive, apunta
que existen entre 750.000 y 1 millén de pdlizas al afio afectadas.

Ademas, la tendencia parece al alza: “En los Gltimos afios ha
habido un incremento de este tipo de solicitudes”, corrobora José
Antonio Martin, director comercial y de Marketing de Markel, quien
pone el acento en que en su compahia aproximadamente un 1% de
las pélizas sufren solicitudes de cambio de mediador.

Coincide con este auge Juan Maria Pérez, responsable del area
Legal de Aunna Asociacion y abogado y socio director de Business
Consulting, quien destaca que en su caso concreto su asociacion
recibi6 el afio pasado en torno al 15% de consultas referidas a este
asunto.

“En Adecose tenemos muchisimas consultas al respecto, aun-
que se solucionan gracias a nuestro modelo de carta de condiciones
suscrito con las aseguradoras”, corrobora Borja Lopez-Chicheri, di-
rector gerente de esta asociacion. Sin embargo, se se lamenta de
que el sector sigue sin un patrén unitario que permita afrontar
todas estas situaciones.

“Cuando es un poco absurdo”, apunta Juan Maria Pérez, ya
que a su entender hay un mandato del cliente que puede revocarlo
en el momento que quiera y que hay que respetarlo.

En este sentido, Borja Lopez-Chicheri sefiala que habria que
sequir la senda de las sentencias judiciales, que por ahora se incli-
nan mayoritariamente a que la retribucion debe recaer en cada
periodo sobre el mediador que tenga el mandato del tomador: “Debe
cobrar el que trabaja”, concluye.

Borja Lépez-Chicheri. = Tomas Rivera.

Juan Maria Pérez.

Tomas Rivera considera que seria una cuestion que se podria
resolver regulandolo en la Ley de Distribucion, ya que ahora depen-
de de la compaiiia y del mediador la resolucién de una forma u otra,
sin un criterio comidn, que confunde a clientes y profesionales. “Por
eso hubiera sido importante que se especificara en la Ley de Distri-
bucién, un sitio en el que hubiésemos puesto un poco de orden y
se hubieran establecido las reglas con las que jugar”, confiesa.

La falta de consenso se produce sobre todo, segln los parti-
cipantes en la mesa redonda, con el Consejo General de los Colegios
de Mediadores de Seguros, que mantiene una postura distinta al
resto de asociaciones del sector. Especialmente en los plazos de los
derechos econdémicos, ya que, a su entender, “surtiran efecto a favor
del nuevo mediador a partir de la siguiente renovacién de la péliza
inmediatamente después de que la aseguradora sea notificada de la
voluntad de cambio de mediador. Para ello esta notificacion debera
haberse realizado un mes antes de la fecha de vencimiento del se-
guro”, segln se recoge textualmente en su Cédigo de Practicas de
Mercado.

“Los que estamos aqui [Adecose, Fecor y Aunna Asociacion]”,
refiere Rivera, “defendemos que, a nivel de gestion, el mandato sea

José Antonio Martin.
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“Hubiera sido importante que se
especificara en la Ley de Distribucion,
un sitio en el que hubiésemos puesto
un poco de orden y se establecieran las
reglas con las que jugar”.

“Los sistemas de las asegura-
doras requieren un tiempo para adap-
tarse; pongamonos de acuerdo en
cual puede ser y ya estd”, inquiere
Pérez.

“Debe cobrar el que trabaja y hay que
atenerse a la carta de condiciones
suscrita entre la aseguradora y el
corredor”.

inmediato; mientras que, a nivel de derechos econémicos, sea al
siguiente vencimiento de la péliza”.

Serios problemas

En lo que todos los intervinientes en la mesa redonda de
PymeSeguros coinciden es que el cambio de posicion mediadora
genera serios problemas tanto al corredor como a la aseguradora,
principalmente relativos a los derechos econdémicos.

Desde el punto de vista de las aseqguradoras, José Antonio Mar-
tin sefala que igualar las condiciones del producto es uno de los
obstaculos con los que se encuentran mas a menudo. También destaca
otros inconvenientes de este proceso: los plazos de gestion, la revo-
cacion de 6rdenes de cambio; la gestion administrativa-informatica...

“Pero si hubiera un consenso
por parte de toda la mediacion, las
aseguradoras no podrian argumentar
que se trata de una cuestion opera-
tiva”, incide el presidente de Fecor.
“Sobreponer el sistema sobre el de-
seo de alguien de cambiar su repre-
sentante es un problema”, concluye.

Desde Adecose, ademas, no se
entiende la postura de querer cobrar
del cliente cuando ha nombrado a
otro mediador: “Si un cliente, sobre
el que ya no hago ninguna labor, ya
no me quiere tendré que preocuparme
mas en recuperarlo”, comenta Lopez-Chicheri.

Doble comision

También hay que tener en cuenta el problema que supone a
las aseguradoras tener que pagar dos comisiones a dos corredores
distintos para solventar el cambio de posicién mediadora sin gene-
rar grandes conflictos. Esta situacion se produce, principalmente,
cuando la peticién se realiza muy cerca de la fecha de vencimiento
de la péliza y las compaiiias ya han pagado las retribuciones.

La cuestion, comenta Tomas Rivera, presidente de Fecor, es que
en muchas ocasiones un corredor ha suscrito la carta de condiciones
con una organizacion que defiende el efecto inmediato del mandato
del cliente y el otro mediador con el Consejo General, que exige un



mes de antelacién, y la aseguradora termina cediendo para no tener
un problema mayor, ya que se puede llegar a judicializar el proceso.

“Son situaciones muy extremas, casos muy excepcionales”,
resefia José Antonio Martin, quien reconoce que a pesar de no ser
habituales y del perjuicio econdmico que conlleva a la aseguradora,
se termina pagando una doble comisidn.

En este sentido, el director gerente de Adecose, también lan-
za una critica a las aseguradoras, porque en ocasiones firman cartas
de condiciones de unas asociaciones de corredores y también cédi-
gos de uso de los Colegios de Mediadores, “por lo que al final estan
firmando dos posiciones distintas”.

Otro aspecto a valorar en el cambio de posicion mediadora es
el mantenimiento de condiciones cuando este traslado se produce
durante la vigencia de la péliza. Todos los profesionales coinciden
en que lo habitual es que los términos se mantengan, aunque el
mediador que gestione el producto sea otro. “En un primer momen-
to se respeta el contrato, se respetan los mismos términos y es a
posteriori cuando el nuevo mediador estudia la péliza y plantea al
cliente adaptar el riesgo a las necesidades reales y se solicita inclu-
so suplementos a la misma péliza, de mejora de alguna garantia, de
regularizacion de capitales, etc.”, destaca Martin.

Desde Aunna Asociacidn se hace hincapié en que los efectos
econdémicos estan sometidos a una cuestion legal: “La prima se
devenga al inicio del periodo de cobertura y la comision o retribucion
del corredor también, con lo cual la ha percibido ya para todo el
periodo, no para un nimero determinado de mensualidades, ni de
trimestres. Con lo cual es que no deberia existir conflicto por ahi”,
sostiene el responsable del area Legal de la institucion.

Aspecto distinto es cuan-
do ha sido el propio profesional
el que ha disefiado el seguro
contratado por el tomador. “Yo
soy partidario de que, cuando
existen acuerdos de distribu-
cion, haya exclusividades a favor
del mediador que crea ese pro-
ducto y el cliente debe saber que
no puede continuar con el mis-
mo producto y decidir si sigue
con el cambio”, considera Tomas
Rivera.

“El problema es la adapta-
cion al cien por cien de los tér-
minos contratados”, confiesa el
director comercial y de Marke-
ting de Markel, porque lo que si
estima es que si el cliente soli-
cita un cambio de mediador, la compafia no puede oponerse.

“Lo malo es que el cliente se puede enfadar contigo, porque
ahora las condiciones son distintas “, incide el director gerente de
Adecose, quien considera que en estos casos el mediador nuevo esta
en una posicion delicada.

Rivera es de la opinién de que “si has trabajado un producto
para un segmento determinado, para un nicho concreto de clientes,
lo has negociado con la compaiia, has invertido cierto tiempo crean-
dolo, has identificado las necesidades de ese colectivo y lo pactas
con una aseguradora, no me parece justo, que cuando has hecho
ese trabajo, al dia siguiente, venga otro y se lo lleve”,

“El problema es la falta de regulacién. Lo correcto seria que
estuviera todo perfectamente definido”, reitera José Antonio Martin,

José Antonio Martin




Juan Maria Pér_ez Ortiz

Punto de encuentro

director comercial y de Marketing
de Markel, quien sefala que en su
compaiia se han encontrado con
varios casos en los que el cliente
se ha empefiado en que se respeten
los términos de la pdliza anterior-
mente contratada.

Tampoco esta regulado el
que la aseguradora proporcione al
mediador la copia de solicitud del
cambio solicitado por el cliente.
Algo a lo que, como recuerda Juan
Maria Pérez, responsable del area
Legal de Aunna Asociacion, no es-
tan obligadas las companias. “Yo
creo que por una cuestion de for-
mas, de educacién, de pura orde-
nacion de tu negocio, el asegurador que recibe una carta en este
sentido deberia comunicarselo al mediador”, sugiere.

“Internamente nosotros tenemos un protocolo de actuacion y
entendemos que si que tenemos que informar al corredor anterior.
Solamente por ética comercial, por cortesia”, coincide José Antonio
Martin.

Ademas, Borja Lopez-Chicheri, director gerente de Adecose,
recuerda que el anterior mediador deberia estar informado al menos
para que pueda eliminar los datos personales que tiene del cliente,
ya que al no operar con él ya no tendria que disponer de ellos.

Para el presidente de Fecor sigue siendo un problema de
normativa: “Si se hubiera requlado se podria exigir a quien quiera
hacer un cambio de mediador que comunique a favor de quién lo

hace y dé el mandato al que lo tenia antes en el mismo acto”,
concluye.

El debate entre los expertos también trajo a colacion la figu-
ra del mediador de seguros complementario, prevista en la nueva
Ley de Distribucién, y que puede someterse asimismo a un cambio
de posicion mediadora. Ahora bien, ;cémo articularla?

Para Tomas Rivera, presidente de Fecor, trae consigo mas di-
ficultades a la mediacion, ya que deja la via abierta a multitud de
empresas ajenas. “;Alguien le va a impedir a Iberdrola vender el
seguro de Hogar por donde pasa la luz? En ese caso a lo mejor si va
a haber peticion de cambio de mediador”, advierte.

“Precisamente cubriendo las caidas de tension, que es algo
vinculado a su producto, y que, por tanto, es estrictamente comple-
mentario de acuerdo con la definicion de la ley”, apostilla Juan
Maria Pérez, quien desde su asociacion ha intentado que la nueva
normativa acotase mas esta figura para limitarla a casos concretos,
como la agencia de viajes que vende un seguro para un determina-
do traslado.

Borja Lopez-Chicheri, sin embargo, considera correcto que la
ley contemple a estos intermediarios, “para que todo el mundo esté
regulado y tenga las mismas obligaciones y los mismos derechos”.

“En el fondo hay una cuestién mas triste”, sefala Pérez, “y es
que se esta quitando importancia al contrato de seguro. Yo creo que
por eso es por lo que los profesionales tenemos que luchar”, concluye.
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Mdas a fondo

Mas del 88% de las pymes y autonomos
en los mediadores para proteger Sus negocios

Las pymes y los autdénomos lo tienen claro: a la hora de contratar los seguros para sus negocios el 88,3% prefiere
realizarlo con un mediador, que directamente con la compania. Un dato que pone en evidencia la confianza de los
pequenos empresarios en este canal de distribucion, segln revela un estudio desarrollado por Liberty Seguros,
junto con la consultora SigmaDos, en el que se refleja la cultura asequradora de las companiias espafiolas.

Esta preferencia a la
hora de adquirir los seguros
es bastante homogénea en
toda Espana, con pequefas
variaciones seg(n las regiones. Asi, los empresarios gallegos son los
que mas valoran la labor de la mediacion, tanto que un 96,1% re-
curren a un agente o corredor para proteger su negocio. Por el
contrario, los castellanoleoneses son los que realizan una mayor
apuesta por la contratacion directa con la aseguradora (un 13,7%,
frente al 8,6% de media nacional).

Esta prevalencia de los mediadores se debe, en gran medida,
a la preferencia de pymes y auténomos de realizar la contratacion
en persona. El 86,2% de los pequefios empresarios asi lo afirma,
frente al 7,8% que contrata por teléfono y solo el 1,5% que lo
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hace por internet. Este dato pone en evidencia que la gestién
telematica o informatica no se ha consolidado en este segmento
de empresas, en el que se prima el trato cara a cara con un profe-
sional especializado.

Esta relacidn con el mediador se mantiene también en el dia
a dia. Asi lo pone en evidencia el estudio —para el que se han rea-
lizado 900 entrevistas-, al constatar que el 82,6% de los encuesta-
dos acude a su corredor o agente de confianza cuando quiere reali-
zar cualquier gestion relativa a sus pélizas.

En estas situaciones, son los valencianos y, de nuevo, los
gallegos los que en mayor medida se dirigen a su mediador (89,1%
y 89,2%, respectivamente), mientras que los andaluces son los que
mas gestionan los asuntos de sus seguros directamente con la com-
pania (13,9%, cuando la media nacional es de 10,5%).

Estos datos resultan alin mas relevantes si se tiene en cuenta
la gran incidencia de los productos aseguradores entre las pymes de
menos de 50 empleados y los auténomos espafioles. No obstante,
el 98,6% afirma tener uno contratado para proteger su negocio,
frente a un escaso 1,4% que carece de él.

Aunque esta penetracion es estable en todo el territorio na-
cional, los empresarios de Andalucia, Castilla y Leén y Galicia son
los mas proclives a contratar un seguro (99% de las pymes). En el
lado opuesto se encuentra Aragdn, donde lo disponen un 97,9% de
las compaiiias, comunidad que destaca, ademas, por ser en la que
hay un mayor nimero de empresas sin ningdn seguro (2,1%).

En cuanto al tipo de péliza de la que disponen, sobresale, con
un 73,8% de los casos, las empresas que tienen contratado uno de




Mdas a fondo

ACon quién contratd su seguro (en caso de tener varios,
el que considere mas importante para su empresa,
aparte del obligatorio), con un agente/corredorimediador
o directamente con la companfia?

EConun
agente/corredor/
mediador

Directamente con
la compafia

MS/NC

del obligatorio)?

4,4%

7,8%

3,1%

8,6%

+LComo contratd su seguro (en caso de tener varios, el
que considere mas importante para su empresa, aparte

1,5%

sa preocupado por su salud y seguridad y la
de sus empleados.

Ademas, un 6,1% de los empresarios
afirma haber realizado esta contratacion por
recomendacion de su asesor o mediador de
seguros, figura esta altima que destaca como
consejero y prescriptor especialmente en Cas-
tilla y Ledn, donde el 8,8% reconoce su peso
en la adquisicién de un producto. En el lado
opuesto se sitdan las pymes valencianas, ya
que solo un 3% alude a esta figura como de-
terminante en la contratacion.

Sean por los motivos que sean, la uti-
lidad de los seguros para las pymes y auténo-

Por telefono
Por internet
M En persona

NS/NC

Responsabilidad Civil, al que le siguen en notoriedad el de Acciden-
te (39,6%), Multirriesgo (33,0%) y Robo (30,2%).

Un listado que varia respecto a la demanda futura de seguros.
Un 7,2% de las pymes tiene pensada afiadir un nuevo producto de
proteccion a su negocio en los proximos dos afios y de ellas, un
18,2% apuesta por el sequro Multirriesgo, al que le siguen en in-
tencionalidad de contratacion el de Transporte de Mercancias (12,1%)
y de Averia de Maquinarias (9,1%). El de RC, el mas popular en la
actualidad, pasa al cuarto lugar, empatado con los de Salud y de
Vehiculos de Empresa (7,6%).

Sobre las razones que han llevado a los empresarios a contra-
tar un seguro, tres destacan por encima de todas. El 68% de los
encuestados reconoce que es obligatorio por ley para su sector o
tamafo de empresa, mientras que un 58,3% muestra su preocupacion
ante el coste que pueda suponer un siniestro y un 44,4% se confie-

mos es evidente. Un
95% de los negocios
de menos de 50 em-
pleados  consideran
gue es necesario con-
tar con uno, frente a
un escaso 4,2% que
reniega de su valor. La importancia que se da a de estos productos
es un factor comdn en todas las regiones analizadas, ya que en
ningdn caso desciende del 93,2%. Eso si, los pequefios empresarios
vascos, con un 98,1%, son los que mas convencidos estan de sus
beneficios.

Y eso que mas de la mitad de las pymes y auténomos, aun
disponiendo de alguno, no han tenido que hacer uso de él. De hecho,
solo un 45,2% han sido victimas de algidn robo, delito o siniestro
de algln tipo por el que haya tenido que recurrir al seguro.



En todas las comunidades la siniestralidad es menor al 50%,
siendo la mas alta en Castillay Ledn (47,1%) y el Pais Vasco (47,1%).
La Comunidad Valenciana y Andalucia son, por el contrario, las que
presentan menor siniestralidad entre las pequefias empresas y los
autébnomos.

Los problemas mas frecuentes en este tipo de empresas son
los robos, que representan el 56,5% de los siniestros por el que las
pequefias empresas han necesitado recurrir al seguro, seguido de
los accidentes (37,9%). En menor medida, pero también con un
impacto relevante, destacan las averias de maquinaria (11,2%), los
desastres naturales (7,3%) y los incendios (5,1%).

Confianza en la asequradora

A los encuestados en el estudio también se les inquiri6 sobre
su grado de confianza en su aseguradora, que resulta ser bastante
elevada, calificando con un 8,2 sobre 10 la fiabilidad en sus com-
pafias.

Los aspectos que mas valoran de ellas es que respondan con
rapidez cuando se le solicita asistencia o informacion; que gestionen
adecuadamente los siniestros; y que se adapten a su negocio y a las
necesidades del mismo. Por el contrario, lo menos importante para
las empresas con menos de 50 empleados es que la entidad tenga
una marca conocida, atributo valorado con un 7,2.

Aunque la mayoria de encuestados no se posicionan cuando
se les pregunta si ha considerado cambiar de aseguradora, la inten-
cion de irse a otra compaiia se vislumbra baja y las razones que
prevalecen son el mal servicio de la compafia, mejorar la cobertura
del seguro o mejorar el precio.

Una fidelidad que contrasta con el importante nimero de com-
paiias que trabajan con distintas aseqguradoras. Asi, el 14,7% posee
productos de dos entidades y el 7,5% trabaja con tres o mas asegu-
radoras.
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EXISte una mayor

La Asociacion Empresarial de Mediadores de
Sequros ( ) ha presentado el ‘III Estudio
Aemes sobre el empleo en el sector de la

J€ SEGUTOS privados ~deL qUE S€
- dl Al . I
se ha producido un incremento del 1,7% en el
nimero de empresas activas de mediacion con
-empleados (el 98% de ellas son micropymes).

iLIDAL
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en el empleo de la mediacion de seguros

Esta nueva edicion del documento de anélisis, seguimiento y
evaluacion de las relaciones laborales del sector se basa en una en-
cuesta multitudinaria sobre al afio vencido 2015. El objetivo de este
estudio, segin Francisco Rodriguez Querol, presidente de la patronal,
es “radiografiar la realidad de nuestro sector para valorar y destacar
sus fortalezas, asi como para diagnosticar sus aspectos mejorables”.

En el estudio se sefiala que hay 12.824 empresas activas con
empleados en el sector de la mediacidn, lo que supone un incremen-
to del 1,7% respecto a 2013, afio de la publicacién del anterior

informe. EL 98% de esas compaiiias son micropymes (1 a 9 emplea-
dos), y el nimero de empleados total es de 31.439 trabajadores en
régimen general, de los cuales el 69% son mujeres. Asi, la media de
trabajadores en el sector es de 2,45 por empresa y el 48,02% tiene
entre 18 y 40 afos. Las plantillas mas jovenes se encuentran en las
empresas de 10 a 49 trabajadores. Mientras que las de mas edad
estan en las empresas de entre 50 y 249 empleados.

Para Pedro José Molina, vicepresidente de Aemes, “la gran
conclusién que podemos sacar de estos datos es la gran estabilidad
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El'- /. de las empresas del sector son 2129 empleados)

de la que puede seguir presumiendo nuestro sec-
tor. No en vano, casi el 40% de los trabajadores
tiene una antigiiedad superior a los diez afios, y
el 43% de las empresas paga a sus trabajadores
por encima del convenio. Pocos sectores de la economia espafiola
pueden competir con esas cifras”. En cuanto a las comisiones, la
cosa cambia porque se ha producido un ligero aumento de las em-
presas que no han generado incremento de ingresos por comisiones.
En concreto, el 54,12% no las han tenido. Por tamafo, las micro-
pymes son las que mas han aumentado los ingresos (56,49%) y las
empresas de 10 a 49 empleados las que menos (35,71%).

Crecen las contrataciones temporales

Se trata, por tanto, de una estabilidad cimentada también en
los positivos datos de desempleo en el sector. Sélo el 17,55% de
empresas ha realizado despidos, lo que supone una disminucién
general respecto a los datos de 2013, afio en el que se realizo la
primera encuesta. Esta estabilidad también se sustenta en la con-

Ligero aumento de empresas que no
han generada incremento de ingresos
por 5 respecto al ano 2014

En el sector de la mediacion
de seguros hay casi 31.500
trabajadores en régimen general,
de los cuales el 69% son mujeres

tratacion, pues los contratos indefinidos se sitdan por encima del
85%. En 2015 se ha producido un leve aumento de las empresas que
contrata (33,06%). Aunque en 2016 parece que esta tendencia ha
descendido (24,9%). Ademas existe un importante aumento de la
contratacién temporal ya que el 70% de las nuevas contrataciones
son temporales.

En este sentido, Jorge Benitez, vocal de la asociacion, hace
hincapié en que “aunque estos datos se pueden considerar objeti-
vamente positivos, instamos a las empresas del sector a sequir esta
linea para reforzar el empleo y a los trabajadores. Especialmente a
las compafias mas grandes, pues se cumple la maxima de que, a
mayor nimero de empleados, mayor es el nimero de despidos. No
obstante, también es cierto que, a mayor tamafno de la empresa,
mayores son las contrataciones. En el sector, la contratacion inde-



Ma de rumbo

En empresas de 10 2 49
empleados aurmerila el
nimero de contrataciones
hasta 2016

Importante aumento de la
contratacion temporal El de las
MuUEvas contrataciones son temporales.

finida esta por encima del 85%, y un tercio de las empresas ha
realizado alguna contratacioén en 2015".

Mas del 55% de empresas propone la flexibilidad de
horarios

Por otro lado, este estudio demuestra que las compaiiias del
sector de la mediacion de seguros prosiguen su avance en pos de la
conciliacién familiar, aunque, como ha recordado Rodriguez Querol,
“todavia queda mucho camino por recorrer”. Segin los datos pre-
sentados, mas del 55% de empresas propone la flexibilidad de ho-
rarios como medida principal de conciliacion. El
81% de las compaiiias cuenta con jornada par-
tida, aunque se incrementa el ndmero de las que
optan por jornada continua.

En cuanto a la formacién, las empresas
ofrecen unos nameros rotundos, pues el 96% de
las companias afirman haber realizado cursos

formativos. De ellas, el 69% invierte en forma- diez afos

El 85% de trabajadores del
sector goza de un contrato
indefinido y casi el 40%
de trabajadores tiene una
antigiiedad superior a los

s0lo se dﬁmmdﬂﬁ A yeces . Alngue son
muy demandadas por las empresas més
peguenas

cion con gastos propios, mientras que la formacién bonificada se
utiliza en un 55,93% de las empresas.

Las habilidades comerciales, técnicas y de atencion
al cliente son las mas demandadas

Respecto a las demandas profesionales concretas de los emplea-
dores a los trabajadores, el ‘IIT Estudio sobre el empleo en el sector
de mediacion de Aemes’ destaca que las habilidades comerciales,
técnicas y de atencion al cliente son las mas demandadas, cualquiera
que sea el tamafio de empresa. Por su parte, las habilidades adminis-
trativas se piden “bastante” por las mas pequenas
y “muy a menudo” por las grandes.

Por Gltimo, los conocimientos de marketing,
redes sociales y nuevas tecnologias solo se
requieren “a veces”, pero si se registra un notable
crecimiento en las empresas de menor tamafo.

Si desea descargarse el ITI Estudio lo pue-
de hacer en el siguiente enlace.
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Productos

como consecuencia de una reclamacion.

Responsabilidad en los medios: cubre los
riesgos a los que se enfrenta el asegurado
al publicar contenido o aportar contenido
a los medios —como libros, periédicos,
revistas, blogs corporativos, redes sociales

y a las reclamaciones por dafios a terceros
que puedan surgir como consecuencia de un
acto, omision o incumplimiento de su deber
profesional en el transcurso de una presta-
cion de servicios. Ahora, XL Catlin ha mejo-
rado esa cobertura para que incluya:

en RC Profesional

XL Catlin en Iberia ha ampliado
su oferta de Responsabilidad Civil

Profesional, con nuevas
coberturas que mejoran las
garantias ya existentes con costes
de mitigacion, de restitucion de
la imagen, de responsabilidad en
los medios y de derecho al olvido.

Tradicionalmente, las empresas de ser-
vicios profesionales han recurrido al seguro
de RC para hacer frente a los costes legales

Costes de mitigacion (previos a la reclama-
cion): cubre los costes en los que incurra
el asegurado para evitar o mitigar las con-
secuencias de un error u omision antes de
que se produzca la reclamacion.

Costes de restitucion de la imagen (poste-
riores a la reclamacion): cubre los costes en
los que incurra el asegurado en caso de que
contrate a un asesor externo para reducir
los dafios que haya sufrido su reputacion

para promotores

CNP Partners y Slora Solutions, empresa especializada en la prestacion de
servicios, han firmado un acuerdo para la comercializacién de un producto de
proteccion de pagos dirigido a los promotores inmobiliarios, pero que cubre
a los compradores de vivienda nueva ante accidentes y pérdidas econémicas.

Asi, los grandes beneficiados son los propios compradores,
que se encontraran protegidos ante un imprevisto que pueda sur-
gir entre la reserva o la firma de la compra-venta de su vivienda y

la entrega de llaves.

Frente a los seguros tradicionales de proteccion de pagos

y paginas web corporativas—, dado que
terceras partes pueden alegar dafios deri-
vados de esas publicaciones.

Derecho al olvido: esta extension de co-
bertura cubre los honorarios de los aseso-
res o abogados que tenga que pagar el
asegurado para preparar y fundamentar
una solicitud a las empresas de buscadores
(Google, Yahoo y Bing) para que eliminen
los enlaces correspondientes.

hipotecarios, que corren a cargo del comprador y garantizan el
pago de la cuota del préstamo en determinados supuestos, este
seguro es contratado por las compafias inmobiliarias a favor de

los compradores, que ven cubierto el riesgo si sufren algan per-

cance cuando compran la vivienda sobre plano.



para instituciones financieras ¢

AIG Iberia ha lanzado al mercado el sequro contra fraudes para las instituciones financieras
‘CorporateGuard’, que incluye cuatro coberturas principales: infidelidad, locales y transito,

falsificacion y fraude informatico.

El asegurado incluye al tomador, sus filiales y cualquier plan
de pensiones, asi como la cobertura automatica de las nuevas filia-
les (como minimo durante 60 dias hasta que se analice el riesgo).

Ademas, la cobertura de fraude se extiende a otras organiza-
ciones financieras que actien en nombre del asegurado e incluye
costes de usurpacion de identidad del tomador (sublimite hasta
500.000 euros).

El nuevo seguro ofrece cobertura para: Actos ilicitos de em-
pleados (deshonestos, fraudulentos y delictivos); Cobertura en lo-
cales y transito en todas las situaciones de riesgo (pérdida de dere-
chos de suscripcién, conversiones, reembolsos); Dafos a locales y
contenido de los mismos (también vandalismo y delitos contra la
propiedad); Fraude para documentos, titulos, valores, instrumentos
de pago, divisas, érdenes de pago, monedas y solicitud de tarjetas

Mapfre ha incorporado en sus seguros de Hogar una cobertura de desatasco de
tuberias de desagiie, sumideros y arquetas sin coste adicional para sus clientes, que
hasta ahora tenian ya cubiertos los dafios ocasionados por atasco.

Incluso en los casos en los que la fuga no haya producido todavia dafos, Mapfre realizaria la
localizacion de la averia y su reparacion. Esto es de especial interés en chalets o bajos en los que
se producen fugas en las tuberias pero que no han originado dafios por el momento, aunque es po-

sible que los causen en el futuro.

Productos

corporativas; Falsificacion o alteracion de los
documentos anteriores (también cualquier ti-
tulo valor perdido o robado por el asegurado
0 una institucion financiera que actde en su
nombre); Fraude tanto de la péliza de seguros como de los deposi-
tarios; y fraude informatico (también comunicaciones telefonicas o
via Internet), gastos telefonicos y dafios por virus informaticos.

Adicionalmente, también ofrece: Transferencias erroneas de fon-
dos (sublimite hasta 1.000.000 euros); Gastos de Recompensa por
facilitar datos que conduzcan a la identificacion y captura del respon-
sable de la pérdida; Orden de suspension de pagos; Costes de Carta
de Pago asociados a la identificacion de los emisores de los instru-
mentos perdidos, dafiados o destruidos; y nuevas instalaciones (tam-
bién las creadas recientemente).

en el seguro de Hogar




Productos

qgue audna la
cobertura de la vivienda

Mapfre ha lanzado su seguro Multirriesgo Agropecuario que protege en una Gnica
poliza los diferentes riesgos que puedan tener las explotaciones ganaderas y
agricolas. En ella se ofrece la posibilidad de incluir la vivienda del agricultor o

ganadero, cuando forme parte de la explotacion.

Mapfre, ademas de las coberturas habituales, ha incluido
garantias especializadas segn el tipo de instalaciones (naves,
almacenes, graneros, oficinas); del ganado (pérdida de produc-
cion, muerte del ganado, accidentes durante la asistencia a
ferias y exposiciones); los equipos de riego (cobertura de dafios
eléctricos para transformadores, cuadros de mando, bombas y
riego), la paja y los forrajes, asi como para la maquinaria agri-
cola y los vehiculos destinados a la actividad agropecuaria.

Con este seguro, Mapfre ofrece la posibilidad de incluir
en la pdliza la vivienda del agricultor o ganadero, cuando forme parte de la
explotacion, con las mismas coberturas del sequro de Hogar de la compaiiia
(robo, incendio, responsabilidad civil, dafios por agua, roturas de cristales,
dafios estéticos, asistencia en el hogar, asistencia en viaje, joyas y defensa
juridica). También pueden incluirse garantias complementarias como los da-
fios de origen eléctrico, pérdida de alimentos refrigerados, sustitucion de
cerradura por robo, hurto o extravio de llaves, robo o hurto en el exterior de
la vivienda y rotura de vitroceramica, entre otras.

Este producto integra las coberturas del seguro agricola y ganadero
manteniendo sus particularidades, pero también ofrece garantias innovadoras
como la pérdida de explotacion, dafios a mercancias almacenadas, el trans-
porte de animales vivos, asi como servicios de interés como la proteccion
digital del negocio, la asistencia informatica, asistencia telefénica 24 horas,
y asistencia urgente (servicio de vigilancia, rescate de personas, etc.).

AXA ha lanzado
Top 3 Bolsa
Espanola 2017, la
212 emision de
‘Primactiva Plus’,
una opcion de inversion referenciada a las
acciones de Inditex, Santander e Iberdrola,
tres de las companias espanolas referenciadas
al Dow Jones Sustainability World Index.

Nueva emision de

Para Jes(s Carmona, director de Vida y Accidentes
de AXA, “es una buena opcién para los inversores que
busquen un alto rendimiento sin perder la seguridad
en la proteccion de sus ahorros: Top 3 Bolsa Espafiola
2017, como las anteriores emisiones, ofrece proteccion
del 100% del capital, ademas de una atractiva renta-
bilidad potencial”.

Se trata de una solucion de inversion a 8 afios
con una rentabilidad atractiva basada en el retorno de
un cupdn fijo todos los afios del 0,10% y un cupén
adicional anual del 2,10% siempre que el valor de las
tres acciones de la cesta sea mayor o igual al 100% del
valor de referencia.

Desde su primera emision, en 2011, Primactiva
ha reportado al inversor rentabilidades de entre el 4%
y el 30%, y de esta edicién se espera un retorno po-
tencial maximo del 17,60%.
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Al dia

El 80% de los autdbnomos pagardn

EL proyecto de ley de Presupuestos Generales del Estado (PGE), presentado a Teniendo en cuenta la mas que probable aprobacion de las
primeros de abril, incorpora un alza del 3% en la base minima de cotizacion de Cuentas pablicas en junio, la subida solo se aplicaria en el segundo
los autonomos. La cuota mensual que pagan los trabajadores por cuenta propia semestre del afio. Asiy en la practica el alza de la base minima

. P . .. 1 14 1 0, n 0,
se incrementara en la misma proporcion, pasando de 267 euros mensuales a  de cotizacion seria del 1,5% este afio, y del 3% desde 2018.

275 ocho euros mas. Un cambio que afectara al 80% de Para proximas subidas, se quiere buscar otra referencia
, . (o . L. . .
t6 ti diant d t3 £ l para calcular el incremento de la base minima en los societarios
autonomos que cotizan mediante esta rormultd.

distinta del Salario Minimo Interprofesional.

Dentro del Régimen Especial de Trabajadores Auténomos Por otra parte, a los trabajadores por cuenta propia se les
esa base esta fijada actualmente en 893,1 euros al mes. Asi, y  reduciran los intereses en las sanciones por retrasos en los pagos
una vez aplicada la subida del 3%, quedara establecida en cerca  a la Administracion (fundamentalmente a la Seguridad Social).
de 920 euros al mes. En concreto, se reduciran del 20 al 10% en el primer mes.

Un tercio de las ventas que

realizan las pymes de nuestro se reqlizq en el eX'l'erior

pais se llevan a cabo en el

exterior. Es una de las ,
En lo que respecta a los destinos, los

principales conclusiones a las l : N
. ugares elegidos por las pymes espafiolas son
que ha llegado el informe la Unién Europea, América Latina y el resto de
“Analisis estratégico para el |3 OCDE. EL tamafio es el rasgo fundamental
desarrollo de la pyme en  que favorece este comportamiento. Asi, a
Espafa: Internacionalizacion y  medida que la pyme crece, esta cuenta con una
orientacion emprendedora”. De  mayor dotacion de recursos para competir internacionalmente y una mayor profesionalizacion.

La condicion exportadora no impide que casi la mitad las pymes utilicen sus propios medios
para introducirse en los mercados internacionales. No obstante, hay un 20,2% que se valen de
intermediarios especializados establecidos en Espafia. Por su parte, los programas publicos de
- ) ) promocién son utilizados en el 12,9% de los casos. De igual modo, disponer de una empresa
espafiolas mantienen relaciones  matriz instalada en el extranjero (9,2%) y la participacion en alguna accién colectiva hacia la
comerciales con terceros paises.  exportacion (9,6%) son los medios de entrada menos utilizados por estas empresas.

hecho, de este documento se
desprende que el 36% de las
pequenas y medianas empresas



La banca sube los fipos
de interés a las pymes

Segln los Gltimos datos en poder del Banco
de Espanfa, las entidades financieras
procedieron a una subida generalizada de los
tipos de interés de las operaciones de
préstamo a pymes en enero. Se trata de los
créditos de un importe inferior a los 250.000
euros. Este movimiento rompe una racha de
cinco anos de bajadas progresivas.

En el caso de los descubiertos y lineas de cré-
dito, el alza ha alcanzado los 0,30 puntos, con lo que
el tipo medio se sitda en el 1,96%. El tipo medio pon-
derado de los préstamos se ha encarecido en 0,10 pun-
tos, hasta el 2,74.

El tipo de los préstamos a un afio ha subido 0,11
puntos, hasta alcanzar el 2,72%, en tanto que el de las
operaciones hasta cinco afios ha avanzado 0,09 pun-
tos hasta el 3,06%. Las operaciones a mas de cinco
afos se han encarecido en 0,05 puntos, hasta el nivel
del 2,8%.

Al dia en economia k

Madrid, la region que atrae a mas
empresas; Cataluna, la que mas pierde

Madrid es la comunidad auténoma que mas se ha beneficiado de los cambios de
domicilio registrados por las empresas en 2016: gand 407 compafias en su region.
En el extremo opuesto, Cataluna registré un saldo negativo de 279 empresas el
afno pasado.

Analizando estos datos, las nuevas compa-
filas asentadas en la Comunidad de Madrid el afio
pasado supusieron una facturacion adicional de
1.153 millones de euros. Por su parte, Catalufia
registré en 2016 un saldo negativo de 279 empre-
sas, que generaron unos ingresos de 1.161 millo-
nes de euros, segln los Gltimos datos publicados
por Informa, correspondiente al mes de marzo.

EL 21,98% de las empresas (en total 308) que
eligieron cambiar su sede social a Madrid en 2016 procedian de Cataluiia. Por
su parte, de las 504 empresas que se mudaron a Catalufia, 219 provenian de
Madrid y supusieron el 43,45% de las compafiias que se instalaron en Cataluia.

Desde 2013, Madrid ha sido la comunidad auténoma de Espana que ha
atraido un mayor nimero de compaiiias (en total, 1.002), mientras que Cata-
luha ha perdido 1.072 empresas que se hospedaban en su comunidad en este
periodo de tiempo.

En 2016, seis comunidades tuvieron un saldo positivo. Madrid es la region
donde se instalaron mas compaiiias, con un saldo positivo de 407, seguida por
Andalucia, con un saldo de 132 e Islas Baleares, con 76. Aragdn, Cantabria y
Murcia son las otras regiones que han captado a nuevas empresas.

Las principales comunidades donde el saldo es negativo son: Catalufia,
con un saldo negativo de 279; Navarra, con una pérdida de 73 compaiias;
Pais Vasco, (-63) y Comunidad Valencia, (-53).




Al dia

Seis de cada diez directivos

EL 60% de los directivos y expertos en fiscalidad de las principales empresas
nacionales e internacionales estan en contra de la reforma del Impuesto de
Sociedades aprobada por el Gobierno en diciembre, pues afectara
negativamente a la competitividad de las
empresas y al crecimiento econdmico. Esta
es una de las principales conclusiones de
la encuesta del Consenso Fiscal, elaborada
por PwC Tax and Legal Services.

El 77% cree que la presion fiscal sobre las
compafias aumentara este afo, frente al 54% de la
- i~ vez anterior. Ademas, cabe destacar que el 42% de

los participantes no confia en que se vayan a lograr
los objetivos recaudatorios previstos.

Sin embargo, las conclusiones del Consenso Fiscal apuntan a que
estas discrepancias no responden tanto a que el Impuesto de Socieda-
des haya sido el principal tributo elegido para incrementar los ingre-
sos del Estado, sino al contenido de la reforma propuesta.

En concreto, el 71% de los participantes esta en desacuerdo con
la limitacion adicional a la compensacion de bases imponibles negati-
vas para las grandes empresas, el 74% con la limitacién adicional a la
deduccion por doble imposicién y un 78% con como se ha articulado el
establecimiento de un pago fraccionado minimo en este tributo.

Asimismo, un 60% es contrario a la limitacion a la deducibilidad
de pérdidas por la trasmision de participaciones, aunque lo que mayor
rechazo suscita es la decision del Ejecutivo de aplicar todas estas medi-
das con caracter retroactivo, asi lo sefiala el 83% de los encuestados.

Incibe ofrece

La falta de seguridad en internet es uno de los
problemas que mas afectan a las empresas. Por
eso, desde el Instituto Nacional de Ciberseguridad
(Incibe) han puesto en marcha diez itinerarios
interactivos de formacion en cibersequridad,
especificos para autébnomos y pequefios negocios.

En concreto, se trata de una nueva iniciativa dirigida
principalmente a formar a empresarios de pymes. Y es que
todas las empresas, con independencia de su tamafio,
manejan cantidades ingentes de informacién privada e
incluso confidencial. Asimismo, es importante que aprendan
a gestionar los posibles riesgos y saber anticiparse a ellos.

Los itinerarios estan formados por videos interactivos
en los que se presentan situaciones cotidianas de
ciberseguridad que pueden producirse en las empresas de
cada sector concreto y las soluciones que se deben adoptar
en cada caso.



La CEOE propone

La patronal CEOE reivindica en un informe la creacion de una “carpeta de la empresa”, que facilitaria la
tramitacion del conjunto de procedimientos de las empresas con las Administraciones Pablicas, evitando la
reiterada aportacion de datos identificativos requeridos por éstas dltimas, tal y como ocurre con la Carpeta
Ciudadana o con el Registro Oficial de Licitadores y Empresas Clasificadas del Estado.

El informe, titulado La Produccion Normativa en 2016, aboga
por que se amplie la operativa del sistema de remision electronica
de documentos-red; la tramitacion electronica de las solicitudes de
exencion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos
Juridicos Documentados (ITP-AJD), asi como la simplificacion del
Impuesto de Sociedades (IS).

En este Gltimo caso (el IS), explica la CEOE que el modelo 200
consta de mas de 20 paginas y de mas de 1.250 casillas. Por ejem-

El Gobierno ha establecido que
las empresas que destinen a
sus trabajadoras con riesgo en
el embarazo o durante la
lactancia natural a otro puesto de trabajo o funcion
compatible con su estado recibiran una bonificacion
del 50% en sus aportaciones en la cotizacion a la
Seqguridad Social por contingencias comunes.

Al dia

| -

plo, se solicita la inclusion de informacion que consta en las Cuenta
Anuales de las compaiiias mercantiles, que estan obligadas a pro-
porcionar muchos datos por duplicado.

En la misma linea, proponen imponer la tramitacion electrd-
nica del procedimiento de la inspeccion de trabajo; simplificar la tra-
mitacion de la solicitud y renovacion de certificados electronicos; y
la aplicacion de la Ley del Procedimiento Administrativo Comdn de
las Administraciones Pdblicas a las notificaciones electrénicas.

cuando

benefician a las embarazadas de alto riesgo

Esta exigencia se incluye en una disposicion adicional del proyecto
de ley de Presupuestos Generales del Estado (PGE) de 2017, donde se
pone de relieve que esta bonificacion se aplicara con respecto a las
cuotas devengadas durante la permanencia de las trabajadoras que se
encuentren en ese estado en el nuevo puesto de trabajo o funcion.

Esta misma bonificaciéon serd aplicable, “en los términos y
condiciones que reglamentariamente se determinen”, a casos en los
que por enfermedad profesional se produzca un cambio de puesto en
la misma empresa o en el desempefio de un puesto de trabajo.




Al dia

con Seguros Lagun Aro

Euresa, la organizacion a
la que pertenecen las
principales aseguradoras
socialmente responsables
de Europa, ha celebrado
su Comité de Gestion en
Bilbao con Seguros
Lagun Aro.

Tom Mcllduff

Cada afio, la organizacién organiza dos comités con los directores de las

el siguiente.

EL CEO de Liberty Insurance en Irlanda,
Tom McIlduff, es el nuevo CEO de
Liberty Seguros en Espana,
sustituyendo a Enrique Huerta.

McIlduff llega a Espafa tras estar desde 2014
como CEO de Liberty Insurance en Irlanda. Antes,
habia sido responsable para seguros de The Boston
Consulting Group en Londres, y anteriormente fue
Chief Operating Officer & Director del Bank of Ireland
(UK).

Por su parte, Huerta pasa a ser Head of Special

diferentes companias miembros, con el fin de repasar las acciones y seminarios
desarrollados durante el ejercicio anterior y definir las directrices a seguir durante

Tuvo lugar un seminario, titulado “De una cultura de producto a
una cultura de cliente”.

Por otro lado, Seguros Lagun Aro ha llegado a un acuerdo con
Yescapa para asegurar el alquiler de autocaravanas y furgonetas camper
entre particulares de sus clientes.

Las dos entidades se han unido para proponer un servicio a me-
dida acorde con las necesidades de los usuarios, en el que los robos
también tienen cobertura para que el arrendatario y el propietario al-
quilen con la maxima tranquilidad.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha renovado su protocolo
de colaboracién con el Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia.

Projects para la West Region de Global Consumer Mar-
kets de Liberty Mutual.

Por otra parte, la aseguradora ha celebrado su
Convencion Workshop & Fun, un encuentro con me-
diadores de seguros especializados en expatriates
(ciudadanos extranjeros que residen en Espafa de
manera permanente). En ella se indicaron, entre otras
cosas, los retos y objetivos marcados para este afio.

Por altimo sefalar que la aseguradora ha firma-
do sendos acuerdos de colaboracion con el Colegio
de Mediadores de Seguros de Huesca, el Colegio de
Mediadores de Seguros de Girona y el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Tarragona.



Asefa Seguros da su vision aseguradora

Asefa Seguros ha participado como ponente en dos jornadas celebradas en Ourense y Vigo
en las que se tratd, principalmente, el tema de las patologias en las obras de rehabilitacion.

A dichas jornadas, organizadas por la Asociacion Provincial de
Empresarios de la Construccion de Ourense (Acourense) y por la
Asociacion de Promotores Inmobiliarios de Pontevedra (Aproin) han
asistido promotores, constructores, técnicos y representantes de
algunos Organismos de Control Técnico (OCT).

Daniel Agut, director de producto de Asefa Seguros, fue el
encargado de analizar las patologias mas frecuentes y graves que
suelen afectar tanto a las obras de rehabilitacion, como a las cons-
trucciones de obra nueva. Para completar su intervencién, Agut
presentd casos reales de esta problematica, ejemplos de siniestros
cubiertos y dio a conocer las soluciones aseguradoras existentes en
la actualidad, temas de gran interés para los asistentes.

Por otro lado, la aseguradora ha estado presente en la jornada
“Rehabilitacion eficiente de edificios e infraestructuras: desarrollo
urbano sostenible y construccion sostenibles”, organizada por la Aso-
ciacion Nacional de Empresas de Rehabilitacion y Reforma (Anerr).

José Manuel Garcia, director de la delegacién Sur de Asefa
Seguros, ofrecié una ponencia que versd sobre el aseguramiento de
obras de rehabilitacion para propietarios y constructores, cuyo con-
tenido despert6 el interés de gran parte de los asistentes.

Durante el evento, también se expusieron los temas relacio-
nados con la posicion de las administraciones ante las demandas de
desarrollo urbano sostenible (DUSI) asi como la de los propietarios
y gestores de edificios e infraestructuras ante la rehabilitacion y el
DUSL.

Al dia

Asimismo, Asefa Seguros ha participado como ponente en una
de las 16 sesiones que tuvieron lugar en el I Foro de Innovacién en
la Arquitectura, Construccion y Rehabilitacion-DPA Férum Madrid.
Daniel Agut represent6 a la compaiiia en la sesion “La siniestralidad
en edificios”, en la que analizd las patologias mas frecuentes que
suelen afectar a las obras de nueva construccién y de rehabilitacion.

Entre los problemas mas frecuentes en las obras, Agut men-
ciond los errores de disefio de la edificacién, los materiales defec-
tuosos y la cimentacién incorrecta, mientras que entre las patologias
mas habituales destacé las grietas en pilares estructurales, repta-
ciones en el suelo o danos estéticos, entre otros.

En la seqgunda parte de la ponencia, mas enfocada a obras de
rehabilitacion, Agut mencion6 los casos en los que se puede llegar
a exigir la contratacion de un seguro Decenal de Dafios para este
tipo de obras.

Por Gltimo sefalar que la aseguradora particip6 en el V Foro
de la Seccion Espafiola de la Asociacion Internacional de Derecho
de Seguros (Seaida): “El siniestro en el seguro de RC. Liquidacion e
intereses moratorios”. Teresa Forniés, directora de Responsabilidad
Civil de Asefa Seguros, destacé la naturaleza del seguro de Respon-
sabilidad Civil concebido como un producto dirigido a cubrir al
asegurado en el caso de que un tercero perjudicado presente una
reclamacién contra él, y aprovechd para compartir reflexiones sobre
casos de Responsabilidad Civil Decenal en el ambito de la construc-
cion y de la responsabilidad civil profesional.




s Al dia en seguros

Los documentos legales relacionados con
vivienda y banca, los que mdas interés generan

EL Arag Services, del Grupo Arag, que genera via online documentos legales y
contratos personalizados , constata que los documentos que mas interés suscita
a los clientes de la entidad son los vinculados con temas de vivienda y de banca.
Concretamente, el contrato mas generado es el de arrendamiento de vivienda, la
comunicacion de rescision del contrato de alquiler y la
comunicacién a una entidad bancania.

La compafia ofrece mas de 200 plantillas legales que los usuarios
pueden descargarse y cumplimentar con sus datos o la posibilidad de res-
ponder a un conjunto de preguntas para obtener una plantilla personalizada.

En el ramo de Asistencia en Viaje, la aseguradora ha renovado y am-
pliado los servicios con su nueva app gratuita ‘Mi Viaje Arag’, que ofrece
un sistema de comunicacién directo e incorpora la asistencia médica y el
reembolso de gastos ocasionados a causa de un siniestro.

Los mediadores de seguros también podran contar con esta aplicacion mévil para sus
clientes mediante la personalizacion de la app. La compafia incorporara proximamente
nuevas utilidades en la herramienta como una opcién gratuita de planificacion de viaje.

Por otro lado, Arag ha lanzado un chatbot de seguros de Viaje que permite a los
usuarios conocer los productos de viaje de la compaiiia que mejor se adaptan a sus ne-
cesidades.

Por otra parte, la aseguradora y la red de inmobiliarias Habitale han firmado un
acuerdo de colaboracién gracias al cual la asociacién distribuira el producto ‘Arag Alqui-
ler" a través de sus 175 oficinas adheridas.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha presentado sus nuevos productos de
Asistencia en Viaje en la Asamblea General de la Asociacion de Mediadores de Seguros
de Andalucia (Amesgra).

Fiatc Seguros y
Me’rropolls
negocian o
compra de la
cartera de No Vida

Fiatc Seguros se encuentra en
negociaciones con Metropolis
para comprar su cartera de No
Vida.

Estan pendientes de realizar una due
diligence y una vez aprobado el balance de
ambas entidades, solicitaran la correspon-
diente autorizacion de la Direccion General
de Sequros y Fondos de Pensiones.

Por otro lado, Fiatc ha renovado su
colaboracion con el Colegio de Mediadores
de Seguros de Navarra y con el Colegio de
Mediadores de Seguros de La Coruda.



Hoy en dia se puede proporcionar una
amplia informacion sobre factores como ha-
bitos de consumo, estilos de vida, actividad
y ubicacién; esto ayuda a las aseguradoras
y los asegurados a hacer evaluaciones de
riesgo mas precisas. “En un futuro muy cer-
cano contaremos con avisadores que corten
el agua o la luz en el momento que detectan
una fuga o averia”, comentaba Antonio Mar-
tin, director técnico de ICEA, quien anun-
ciaba el desarrollo de aplicaciones y solucio-
nes cloud para enviar los desperfectos de
inmediato al seguro.

En este sentido, las lineas estratégicas
del sector pasan por simplificar los productos
y apostar por los servicios cognitivos, de
voz, cara y texto, asi como el analisis pre-
dictivo y Big Data para identificar, incluso,
el estado de animo de los usuarios. Ademas,
entre los principales retos de las asegurado-
ras se encuentra el objetivo de adquirir ser-
vicios adyacentes, es decir, aprovechar el
auge de aplicaciones como Car2go para lan-
zar productos novedosos.

Segln expusieron los CIOS de Caser y
Ocaso, el verdadero objetivo de las Insurtech
es centrarse en la experiencia de usuario. La
tecnologia ha hecho que las aseguradoras
lancen productos especificos, como el sequ-
ro de las peluqueras a domicilio, cuando se
dieron cuenta de que habia mas de 500 pro-
fesionales en esta situacion.

Al dia

el sector en el seguro

en

Vector ITC Group ha organizado la jornada “Tech talk, asequrando el futuro”, donde
se han dado cita algunos de los principales expertos y CIO del sector asegurador,
que han analizado la transformacion del negocio devenida del uso de los analisis
de datos y el auge de los sensores y la geolocalizacion.

Desde Caser, Manuel Blanco, sefalaba
la integracion de servicios como el verdade-
ro cambio y transformacion del sector. “Te-
nemos que conseguir que estén en contacto,
y a tiempo real, seguros, clientes, peritos y
proveedores, para cuando tenga una averia,
se entere al instante el perito”, indicaba el
CIO de Caser. En este contexto, ya se estan
ofreciendo productos integrados como ca-
maras, sensores y detectores de humos co-
nectados 24 horas.

Segin Juan Frutos, responsable de Ti-
rea, el principal problema al que se enfrentan
las aseguradoras es que a pesar de contar con
aplicaciones de geolocalizacion, o herramien-
tas que permitan tomar y enviar imagenes
del siniestro al instante, no se puede pasar
toda esta informacion al BackOffice de ma-
nera automatizada.

Ademas, de manera incipiente, algunas
aseguradoras también comienzan a trabajar
con drones, esto les permite sobrevolar zo-
nas dificiles para verificar siniestros, hura-
canes, incendios, etc.

Por tanto, el éxito de las insurtech pasa
por integrar la tecnologia a todos los niveles
de negocio, ademas de crear un valor diferen-
cial, “en los sequros, este factor es la inme-
diatez del servicio”, apunta Juan Nuiez, CIO
de Ocaso. “En lugar de observar y ofrecer,
tenemos que percibir y responder”, comenta-
ba Nuiiez. El objetivo, por tanto, pasa por
ahorrarles tiempo a los usuarios”, concluia.



Al dia

|

Teresa Pedrosa, delegada especial del Estado en el Consorcio
de la Zona Franca de Vigo, hizo hincapié en que “la gestion de ries-
gos es una inversion, no un gasto”. “Pero esta tarea debe ser des-
empefada por profesionales, personas con grandes conocimientos
en la identificacién, en la probabilidad y en la evaluacion, que
permitan configurar la radiografia del riesgo en el entorno de la
empresa y poder realizar una correcta gestion del mismo”, afadio.

Por su parte, el profesor Luis Otero Gonzalez, director del

Grupo de Investigacion Valfinap de la Universidade de Santiago de

DKV ha aumentado en 2016
la facturacion en el
ramo de Asistencia

Sanitaria, que N
representa un 83%

facturacion del Grupo DKV
alcanzé los 745 millones
de euros, lo que supone
un crecimiento del 5%
respecto al afio anterior.

Hay una falta de prevision de las empresas para

Foro Inade ha analizado y debatido sobre los riesgos a los que se enfrentaran los
empresarios en 2017. Se puso en evidencia que las empresas gallegas no cuantifican el
riesgo y la principal herramienta para su gestion es el seguro.

Compostela, informé de que “el 75% de las empresas gallegas no
cuenta con una politica de gestion de riesgos y s6lo un 13% cuen-
ta con un gestor de riesgos”.

A continuacion, el managing director de Aon Global Risk Con-
sulting, Fernando Caballero de la Sen, presentd un estudio porme-
norizado de los riesgos a los que se enfrentaran las empresas, pun-
tualizando que cada vez hay mas riesgos sin respuesta aseguradora.

La segunda parte de la jornada se centré en la gestion y las
soluciones de transferencia de la industria aseguradora.

en Salud

El ramo de Decesos ha crecido un 4%
hasta los 51 millones. Mientras que los ramos
de Subsidio, Hogar, Accidentes y Vida siguen
su tendencia de decrecimiento.

En 2016 se pagaron 26,7 millones eu-
ros en comisiones a mediadores y 401,5 mi-

El volumen total de

del total de primas, un 6%,
alcanzando los 526 millones de
euros.

Sin tener en cuenta la actividad de Marina
Salud, los ingresos por primas alcanzan los
634 millones de euros, con un crecimiento
respecto al afo 2015 del 5%.

llones a proveedores sanitarios.

Por otro lado, la aseguradora mantiene
su alianza con el Colegio de Mediadores de
Seguros de Navarra por noveno afo.



unen esfuerzos

Grupo DAS y Ayax Suscripcion de
Riesgos han firmado un acuerdo
por el cual Ayax suscribira riesgos
en nombre y por cuenta de DAS
para diferentes lineas de negocio,
que serviran para complementar
productos que la agencia de
suscripcion ofrece a través de su
red de distribucion de corredurias.

El primer producto que saldra a la luz sera
‘DAS Abogado de Empresa’ especial joyerias, y
posteriormente ‘DAS Defensa Juridica para Ac-
cidentes Personales” y ‘DAS Defensa Juridica
para el Viajero'.

Por otro lado, Das ha renovado su acuer-
do de colaboracion con el Colegio de Mediado-
res de Seguros de La Coruhfa.

Al dia

en 2016

AXA Espana ha cerrado 2016 con un beneficio neto de 122 millones de euros,
un 28,4% mas que el afo anterior, gracias al repunte del negocio, la mejora de

la rentabilidad y el impacto de las medidas del plan estrateg1co

El resultado operativo de AXA ha alcanzado los 136
millones de euros, lo que supone un 15,2% mas respecto a los
118 millones del afio anterior. El volumen de negocio total se
ha situado en 2.361 millones de euros, un 3% mas, impulsado
por el crecimiento del negocio de Vida (5%) y No Vida (2%).
El ramo de Salud, con mas de 250.000 asegurados un 7,4%
hasta los 173 millones de euros; mientras que Auto ha alcan-
zado los 760 millones, lo que supone un crecimiento del 1,1%,
pese a la guerra de precios que vive el sector.

Los resultados de 2016 vienen marcados, ademas, por una mejora en los indi-
cadores de rentabilidad. El ratio combinado ha cerrado el ejercicio en 97%, lo que
supone una mejora de 4 puntos respecto a 2014 mientras que el NBV, indicador en
Vida del valor del nuevo negocio, ha superado los 64 millones de euros.

Desde 2015, AXA ha invertido en su negocio en Espafia 60 millones de euros en
el desarrollo de iniciativas centradas en la mejora del servicio y oferta a los clientes,
la omnicanalidad, la tecnologia, la excelencia técnica y los recursos humanos. Res-
pecto a los diferentes canales de distribucion, AXA continda su estrategia multicanal
con mas del 95% de su negocio mediado, principalmente por agentes y corredores.

En otro orden de cosas, el Consejo de Administracion de AXA Espaia ha acor-
dado el nombramiento de Jean-Paul Rignault como presidente del 6rgano de gobierno
de la aseguradora en sustitucion de Véronique Weill. Rignault, ademas de consejero
delegado, es desde febrero el presidente del Consejo de Administracion.

Por otro lado, la aseguradora ha renovado su acuerdo de colaboracion con el
Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid.




SAI dia en seguros

Sanitas aumen’rq_un 6,3%
sus ingresos

Los ingresos del grupo Sanitas en Espafa han aumentado

un 6,3% en 2016 hasta alcanzar un total de 1.977
millones de euros. Este crecimiento se debe a la buena

marcha de todos sus negocios, en especial los seguros de

Salud, cuyo volumen de primas ha subido un 4,9%.

El beneficio de explotacion del grupo ha ascendido a
172 millones de euros (+41%). No obstante, si se descuen-
ta el impacto negativo que tuvo el ajuste contable, por
valor de 46,1 millones de euros, que se realizd el afio pa-
sado por los hospitales de concesion pablica de Madrid y
Valencia, el beneficio comparable habria crecido en realidad
un 4,4%.

En seguros dentales, Sanitas es ya el sequndo opera-
dor del mercado, con una cuota del 24,1% y un volumen de
primas que ha crecido un 17%.

Por otra parte, la aseguradora ha abierto
una nueva sede en A Corufia.

s
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Mapfre lidera la modalidad de
reembolso de gastos de Salud

Mapfre vuelve a ser un afio mas la compaiia lider en
la modalidad de reembolso de gastos de seguros de
Salud, con un volumen de primas en este segmento
de negocio de 139,7 millones de euros. Estos datos
se desprenden de las estadisticas de ICEA, que
muestran que Mapfre cerr6 el afio 2016 en este
segmento con una cuota de mercado del 19,9%.

Los clientes de Mapfre reciben el reembolso de gastos cubiertos
por su seguro en un plazo medio inferior a siete dias desde el momento
en que remiten a la compafia las facturas correspondientes. Desde oc-
tubre esta gestion se puede realizar también a través de la web de la
compania.

Durante los Gltimos 12 meses, Mapfre registré un crecimiento del
negocio de Salud en la modalidad de reembolso de gastos del 5,9%.

Por otro lado, Mapfre ha acogido en su sede un almuerzo institucio-
nal en el que José Manuel Inchausti, CEO del area Territorial Iberia de la
aseguradora, dio la bienvenida a Elena Jiménez de Andrade, como presi-
denta del Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros. El
encuentro sirvio también para conocer los proyectos que la Comision Per-
manente del Consejo General ha elaborado para los proximos cuatro afos.



Piscopo cuenta con una experiencia de
mas de 15 afios en el sector asegurador, don-
de ocup6 diversos cargos en el Grupo Zurich,
el altimo de CEO de la unidad de Global Cor-
porate en Espafa y Latinoamérica. Es licen-
ciado en Ciencias Matematicas y Actuariales
por la Universidad de Berna y master por la
Asociacion Suiza de Actuarios.

Por otro lado, Berkley Espafia ha
ampliado la lista de productos que su
aplicacion BE-Net permite cotizar y emitir, lo
que facilita su labor a los corredores de
seguros. Ahora, ademas de la gama de Multi-

Coste medio por siniestro ocurride en
automoviles. Datos a 31/12/2016
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en Espana

rriesgo Centros Sanitarios, la herramienta per-
mite gestionar las gamas de RC General, RC
Sector Sanitario y RC Profesional, asi como las
de Multirriesgos oficinas y despachos y D&O.

Mediante esta ampliacion, los corre-
dores incrementan la satisfaccion de sus
clientes y ahorran tiempo, ya que disponen
de plena autonomia para cotizar y emitir sin
necesidad de ajustarse a la disponibilidad
del equipo de suscripcion, y se aseguran de
presentar al cliente propuestas y pélizas en
tiempo y forma.

Por Gltimo sefalar que la aseguradora

Al dia

W.R. Berkley ha nombrado a Gianluca Piscopo
nuevo CEO del Grupo en Espaiia, sustituyendo a
Leonardo Ligues. El cargo se ha hecho efectivo de
forma inmediata y su objetivo principal sera
desarrollar y ejecutar la
estrategia del grupo en Espana.
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('BERKLEY

ha incorporado WhatsApp para mantener
a clientes y corredores informados del
desarrollo de la gestion del siniestro. Tras
una primera etapa limitada a los sinies-
tros de Multirriesgo Comercios, este ser-
vicio se extendera a todo el portfolio de
productos: RC General y Profesional, Ac-
cidentes, Dafos Materiales, etc.
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por la incidencia del Baremo de Autos

El aumento del coste medio en Danos Corporales en Autos percibido en
2016 por ICEA refleja el impacto del nuevo baremo. Tanto la
siniestralidad como el coste medio por expuesto han aumentado,
continuando con la tendencia al alza iniciada en el 2° trimestre de 2016.

A diciembre de 2016, las garantias con costes mas elevados son las de RC Corpora-
les, con un importe medio de 4.941 euros (un 8,1% anual mas), seguida de la garantia
de Incendios, con un coste medio de 2.891 euros (un 1,5% mas).



Al dia

Durante las jornadas, David Capdevila, consejero delegado de la compa-
fila, ha trasladado las perspectivas de negocio y la hoja de ruta para el pre-
sente ejercicio.

A través de las diferentes jornadas, Luis Vallejo, director general adjun-
to Comercial, ha expuesto los objetivos de negocio y los retos respecto al
desarrollo comercial, mientras que Josep Esclusa, director general adjunto
Técnico, trasladd todas las novedades en materia de gestion y productos.

El encargado de exponer el plan de marketing trazado para 2017 fue
Pablo Sampedro, director de la Red Agencial, Marketing, Bancaseguros y Di-
recto. Por su parte, Javier Montoya, director de Control y Gestién Comercial,
comunico todas las novedades relativas a conectividad y formacion comercial.

Por otra parte, la aseguradora ha renovado su acuerdo de colaboracion
con Red Mediaria Correduria de Seguros, con el Colegio de Mediadores de Se-
guros de Baleares y con el Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon.

Plus Ultra Seguros

Plus Ultra Sequros ha celebrado sus jornadas comerciales
dirigidas a su red de agentes y corredores. Divididas en
cinco sesiones celebradas en
Madrid, Barcelona, Valencia 'y
Bilbao, los eventos han servido
para conocer las lineas
estratégicas de la compania.

=

MGS Seguros centra una ponencia

La Fundacion MGS ha organizado una conferencia en Bilbao
para mediadores y clientes de MGS Seguros, sobre el futuro de
la tecnologia. La conferencia fue impartida por el conocido
hacker Chema Alonso, ahora experto en seguridad informatica.

Alonso destacd el desarrollo de los sistemas de inteligencia
artificial y la necesidad de establecer limites éticos y morales, ya
que no duda que la IA llegue a superar la capacidad humana en poco
tiempo e incluso sea capaz de sentir sus propias emociones.

Por otra parte, la aseguradora ha firmado un convenio de co-
laboracion con Ceste Escuela Internacional de Negocios y Fundacion

Ceste. Este impulsara, entre otros, la participacion de MGS Seguros
en foros y sesiones informativas del centro, la oportunidad para los
alumnos de conocer el proyecto de captacion de nuevos asesores
profesionales para la red mediacion de MGS en Zaragoza, ademas de
ofrecerles acceso, a través de la bolsa de empleo de Ceste, a las
nuevas ofertas que lance la aseguradora en Aragon.



Al dia

al Ley de Contraro

W de Seguro

Aranzadi ha publicado la
tercera edicion del libro
Ley de Contrato de Seguro.
Jurisprudencia comentada,
coordinado por José A.
Badillo, delegado territorial
del Consorcio de Compensacion de Seguros de
Madrid. El propésito de esta obra sigue siendo el

El seguro de Auto,

Las diferencias de precio en los seguros de Auto entre unas
regiones y otras pueden llegar hasta los 136 euros para la
modalidad de Terceros Ampliado, lo que supone un 50% mas
que en 2016 vy los 594 euros para la cobertura de Todo Riesgo
(+ 67,6%). Estos datos se extraen del “Indice Rastreator.com de

de acercar la disciplina a los profesionales del
Derecho que tienen relacién con el mundo del
seqguro, dandoles una visidn practica y ordenada
de la materia.

Nueva edicion actualizada
de la obra

De este modo, la obra contiene un estudio doctrinal de cada
uno de los articulos de la Ley de Contrato de Seguro, centrandose
en el analisis, no tanto de las consideraciones de la doctrina cien-
tifica, como de la jurisprudencia, y dentro de ésta, principalmen-
te, de la emanada de la Sala Primera de nuestro Tribunal Supremo.

Desde la sequnda edicion de la obra, a finales de 2011, ha
habido algunos cambios en la Ley que merecen ser analizados y
de ahi que en esta nueva ocasion se hayan recogidos en este libro,
junto con la mas reciente doctrina jurisprudencial.

Precios del Seguro del Automovil”,

Tras varios afos de bajadas en las primas del seguro de
Automovil, durante 2015 se habia producido un cambio de
tendencia y se experimenté una subida global de las primas
del 6,9%. En 2016 se esperaba un mantenimiento de ajustes
al alza de las primas, sin embargo, hay una evolucién mucho
mas plana. El afio se cierra con un ligero decrecimiento del
-0,6% en diciembre, a pesar de que durante el primer semestre se
habia producido un incremento desacelerado del 0,7%.

El analisis por coberturas mostr6 de nuevo una evolucién
dispar entre las mismas. Las dos coberturas de Todo Riesgo sufren
incrementos en sus primas. Concretamente, en Todo Riesgo sin
franquicia se produce una variacion al alza del 4,9% mientras que
en Todo Riesgo con franquicia la variacion es minima (0,2%). Por
su parte, las primas para las coberturas de Terceros decrecen: Ter-
ceros Ampliado baja un 1,2% y Terceros Basico desciende un 2,9%.

Las diferencias de precio entre unas regiones y otras pueden
llegar hasta los 136 euros para la modalidad de Terceros Ampliado,
lo que supone un 50% y los 594 euros para la cobertura de Todo
Riesgo (un 67,6%).




Al dia

En 2016 Aviva en Espana
ha alcanzado un beneficio
operativo (IFRS) de 130
millones de euros, lo que
supone un incremento del 3% respecto al
ejercicio 2015. La cuenta técnica representa un
13% de las primas imputadas. El BDI se sitda en
111 millones (+5%) por la menor siniestralidad,
los mayores ingresos financieros y un estricto
control de los gastos.

Aviva en Espana cierra 2016
con un

Los r_nediadqres de
Generali contaran con

Generali ha puesto en marcha su nueva
campana de Ahorro y Pensiones, en la
que, como herramienta de apoyo, los
mediadores contaran con el Asesor Vida,
una solucién digital con la que podran ofrecer asesoramiento
personalizado a los clientes de cara a su jubilacion.

Esta herramienta ademas permite calcular los ingresos que
percibira de la Seguridad Social en caso de jubilacién, invalidez,
viudedad u orfandad. Con ello se ofrece una simulacion real de su
situacion y en funcion de ello el cliente puede decidir invertir sus
ahorros en el plan que mas se ajuste a sus necesidades para man-
tener su nivel de vida tras la jubilacion.

Con el objetivo de fomentar el ahorro privado, la compaiiia
ofrece con esta campafa incentivos de hasta el 3% del importe
ingresado a través de cheques en efectivo, cheques regalo en
Amazon o aportaciones al propio plan del cliente.

La nueva campana estara vigente hasta el proximo 30 de
junio y se aplicara en productos como Planes Individuales de Aho-
rro Sistematico (PIAS), Planes de Prevision Asegurador (PPA), Pla-
nes de Pensiones (PPI), Seguros Individuales de Vida a Largo Pla-
zo (SIALP) y Entidades de Prevision Social Voluntaria (EPSV).

El volumen de negocio ha alcanzado los 1.141 millones, de
los que 869 millones corresponden a primas emitidas y 272 millo-
nes a aportaciones a planes de pensiones. Las primas de los segu-
ros crecen un 38% debido a una mejora generalizada de nuestro
negocio de Vida riesgo y al lanzamiento de seguros Unit Linked de
cestas de Fondos de Inversion. El valor de nuevo negocio se ha
incrementado un 20% respecto a 2015, alcanzando los 50,7 mi-
llones de euros. El nuevo negocio generado en 2016 asciende a
875 millones, un 38% mas que en 2015.

Los recursos gestionados se incrementan hasta los 7.581 mi-
llones (+2% que en 2015) por los nuevos Unit Linked lanzados este
gjercicio y por el crecimiento de los planes de pensiones. El patri-
monio gestionado en fondos de pensiones individuales sube un 4%.



Pelayo nombra a

Al dia

Cristina Rodriguez, hasta ahora directora territorial de Prestaciones de la zona Sur-Este de Pelayo,

ha pasado a liderar la direccion del Canal Corredores de la compaiiia.

Licenciada en Derecho por la Univer-
sidad de Alicante y diplomada en Seguros
por la Escuela de Seguros de Valencia, ade-
mas de MBA Executive, Rodriguez lleva for-
mando parte de Pelayo desde 1995.

En sustitucion de Rodriguez, Dolores
Ibafez ha pasado a dirigir la Direccion Te-
rritorial de Prestaciones al frente de la zona
Sur-Este.

Por otro lado, la aseguradora ha lan-

zado la segunda fase de su campana #La-
DiferenciaPelayo, de la mano de Julen Lo-
petegui y Vicente del Bosque, actual y
anterior entrenador de la seleccién espa-
fiola de fatbol, respectivamente. Con ellos
se pone de relieve los principales valores
de la asequradora: el trabajo en equipo, el
compromiso, la cercania y el espiritu em-
prendedor.

En otro orden de cosas, el programa

Grupo IMA presenta su

de incentivos “El planazo Amazonas”, que
Pelayo puso en marcha para sus mediadores
en, bajo criterios de facturacion, crecimien-
to, rentabilidad y diversificacion, ha con-
cluido con un viaje por el Amazonas, reco-
rriéndolo a bordo de un crucero.

Por dltimo sefalar que la asegurado-
ra ha renovado su convenio de colaboracion
con el Colegio de Mediadores de Seguros de
La Corufa.

El Grupo IMA ha dado a conocer el nuevo organigrama que regira el
funcionamiento del Grupo a partir de ahora y en el cual se refuerza y
apuesta de manera significativa por el area I+D+.

Ademas, se ha realizado un balance de resultados de 2016,
reafirmando la buena salud financiera del Grupo, y se presentaron
los objetivos para 2017, trazando las principales lineas estratégicas
para el presente ejercicio.

Asimismo recordd su objetivo de apostar por la economia co-
laborativa, la digitalizacion y la innovacion.

Por otro lado, el Grupo IMA ha lanzado e-Salud, un servicio
que brinda atencién y asesoramiento médico personalizado al ase-
gurado 24/7. El producto se basa en una oferta modular y a medida.
Los asegurados disfrutan de un seguimiento personalizado de su
historial en el que tendran acceso a especialistas en dietética, os-
teopatia, prevencion o incluso coaching motivacional, entre otros.



Al dia

Zurich Seguros

Los encuentros territoriales de Zurich Seguros con su
mediacion han servido para que el Comité de Direccion de
la compaiia haya establecido los retos para este afo,
focalizado en Vida, )
Retencion y Pymes, con g8y 5 ? :
soluciones especificas PUSGAA el s
para sus clientes, y con : '

La aseguradora esta consiguiendo junto a sus mediadores la maxima sa-
tisfaccion de los clientes, gracias a la mejora de las tarifas, nuevos productos,
una revolucién de la comunicacién a cliente y su proceso de digitalizacion.
Ademas, la aseguradora indicé su firme apuesta por el negocio de Vida riesgo
y Pensiones, con productos exclusivos y un asesoramiento especializado.

En otro orden de cosas, Beatriz Valenti ha sido nombrada nueva direc-
tora general de la division de Empresas de Zurich en Espaiia. Valenti trabaja
en el Grupo Zurich desde 2002, cuando se uni6 a la compafia como parte del
equipo de Suscripcion en Global Corporate Espaiia. Ahora formara parte tanto
del equipo directivo de Zurich Empresas en EMEA como del equipo directivo
de Zurich Espafa, cuyo CEO es Vicente Cancio, y se centrara en el crecimiento
rentable del negocio de Empresas en Espafia. La nueva directora general de
Zurich Empresas en Espafa es Licenciada en Derecho y tiene un master en De-
recho Tributario de la Universidad de Barcelona.

Por otra parte, Zurich Seguros ha dado a conocer el acuerdo de colabo-
un proceso de AR b racion que ha firmado con la Asociacion de Trabajadores Auténomos de Anda-
transformacion digital ! £ lucia (ATA-Andalucia) con una promocién exclusiva de pélizas de Auto, Hogar,
de la mano de sus ol | g7 Accidentes, Viaje, Embarcaciones y Comercios para los mas de 70.000 autdno-

) A DL, 1/ mos que forman parte de la asociacion y sus familiares directos.
mediadores. o =T NP e _ Por altimo comentar que la aseguradora ha renovado su colaboracion

i R e con la asociacién de corredores AMS.
con AUGC y Costes
En el marco de la Asamblea de Navarra, Metrdpolis ha renovado -

con la Asociacion Unificada de Guardias Civiles (AUGC) y Costes su
compromiso de colaboracion en diversos productos aseguradores.

El convenio versa sobre una péliza colectiva de Decesos con condiciones muy ven-
tajosas para sus miembros que la asociacion mantiene con la aseguradora.




Al dia

El volumen global de primas de ciberriesgos

En el plazo de diez afios el volumen global de primas de Ciberriesgos
ascendera a 20.000 millones de euros. Asi se ha hecho saber en el
seminario online “Los ciberriesgos y su transferencia al mercado

Enérgya-VM Y el asegurador”, que ha organizado Fundacion Mapfre.

Grupo Cqser Iratxe San Pedro, subdirectora de Responsabilidad Civil del area Téc-

CIICCI Nnzan un nica Seguros No Vida de Mapfre, puso en evidencia que “las empresas de-
berian ser conscientes de la necesidad de incorporar la ciberseguridad en
su gerencia de riesgos y ser capaces de compaginar medidas preventivas
con planes especificos para detectar vulnerabilidades. Las empresas deben
trabajar de forma conjunta con las aseguradoras para que el seguro no se

EL Grupo Villar Mir y el Grupo Caser convierta en un elemento paliativo ante la falta de medidas de seguridad”.

han firmado un acuerdo de San Pedro ha indicado que a partir de mayo de 2018, habra obligacion
de comunicar situaciones de vulnerabilidad de datos a terceros. y se ins-

comercializacion de servicios y taurara un régimen sancionador mas gravoso que el que contempla la Ley Organi-
seguros a sus clientes particulares y ca de Proteccion de Datos en caso de tratamiento incorrecto de datos personales.
pymes. Maria Diaz-Lladé, directora general de JLT March Re, hizo referencia a que
las pdlizas asociadas a riesgos tecnoldgicos estan evolucionando, debido esencial-

De esta forma, los clientes de Enérgya-VM, mente al desarrollo de la digitalizacién y al uso de las nuevas tecnologias. Diaz-
tendran a su disposicion un portfolio de productos, Llad6é ha hecho alusion, ademas, a las “alentadoras” previsiones sobre el seguro
entre los que destacan los servicios de la filial es- de ciberriesgos y ha estimado que en diez afios el volumen global de primas de
pecializada del grupo asegurador, Caser Asistencia este tipo de seguros ascendera a 20.000 millones de euros, “debido en gran parte
-que se consolida como proveedor de utilities- para al incremento del ndmero de siniestros a nivel mundial y a la existencia de un
asistencia en el hogar o en empresas, urgencias entorno empresarial cada vez mas informatizado, digitalizado e interconectado”.
eléctricas, mantenimiento de calderas o de comu- Abel Linares, CEO de Nunkyworld, anim6 a las empresas a invertir “mas
nidades, entre otros. Los seguros de proteccion de tiempo y recursos para atender la demanda de la ciberseguridad, satisfacer al

pagos también formaran parte de la oferta. conjunto de los stakeholders y reforzar sus garantias mediante seguros adecuados”.



Al dia

El seguro de Decesos

S=Guarificador ) de Preventiva,

B —

El producto de Decesos de Preventiva
ya esta disponible en el
multitarificador de MPM Software, SEG
Tarificador. Este sequro se incorpora a
la oferta disponible del ramo en modo
comparativo, lo que permite
simplificar el estudio de ofertas y la recomendacion de la poliza
mas adecuada a las necesidades de los clientes del mediador.

El producto de Preventiva, ademas de disponer de numerosas cober-
turas obligatorias y opcionales (servicio funerario completo, traslado nacio-
nal e internacional, asistencia en viaje, asistencia médica, asistencia al
empleo, proteccién de pagos, asistencia para extranjeros residentes en Es-
pafa y para espafoles residentes en el extranjero, gestion de servicios juri-
dicos, borrado de la vida digital o testamento notarial y testamento vital),
ofrece la posibilidad de personalizar la modalidad de prima (natural, mixta
o nivelada) para cada asegurado de una misma péliza, en funcion de la edad
de cada uno de ellos y de las necesidades de la unidad familiar.

Por otro lado, MPM ha firmado por dos afos su acuerdo de colaboracion
con el Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros, renovan-
do asi el vinculo que les une desde 2014.

RSA Espana,
sucursal en Espana
del grupo
asegurador
britanico RSA, ha
anunciado la incorporacion de Antonio
Garcia como Specialist Underwriter a su
equipo de Dafos Materiales, reportando a
Radl Villanueva, director del
departamento.

Antonio Garcia

Garcia es ingeniero industrial por la Universidad
Europea de Madrid y cuenta con un Master en Ingenieria
de Sistemas Energéticos por la University College Dublin.

Trabaj6 en Allianz Seguros donde comenz6 su tra-
yectoria en el sector asegurador como suscriptor de Da-
fios Materiales y Programas Internacionales antes de
unirse al equipo de Corporate Broking de Aon en Madrid.
También pertenecié al departamento de suscripcion de
Dafios Materiales para la region EMEA Latam del Grupo
AXA.



, Premios Galicia Segura 2017

Espabrok, Chubb, Tirea, el abogado Mariano Medina vy el consejero delegado
de AON, Eduardo Davila, han sido los ganadores de los Premios Galicia
Segura 2017. Asi lo ha determinado recientemente el jurado, a cuyo frente
se ha situado Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de Unespa y de Fides.

En concreto, en el Premio Galicia Seqgura a la Mediacién, el
jurado ha basado su decision en la capacidad que ha tenido Espabrok
de mantener un compromiso con la formacion y la creacion de empleo
de calidad, al tiempo que pasaba de ser una correduria pequefa a
una entidad grande con intencion de expandirse internacionalmente.

Por otro lado, el jurado ha decidido otorgar el Premio Galicia
Segura al Asegurador a la compafia Chubb Insurance, por haber
realizado un proceso de fusion modélico a nivel mundial, conser-
vando el empleo, y por apostar por la innovacion, asegurando ries-
gos emergentes como los medioambientales o cibernéticos.

EL Premio Galicia Segura al Progreso y Desarrollo del Seguro
se ha concedido a Tirea, por las diferentes herramientas desarrolla-
das para facilitar la labor aseguradora en beneficio de la sociedad.

El galardonado con el Premio Galicia Segura a la Investigacion
Aseguradora ha sido Mariano Medina por su capacidad de negociacién
y conocimiento del sector.

EL Premio Galicia Segura a la Direccion, se ha adjudicado a
Eduardo Davila, presidente ejecutivo de AON Espaiia y Portugal, del
que se ha valorado su carrera y trayectoria internacional.

La entrega de los Premios se celebrara el jueves 11 de mayo.

Fernando Ferndndez de Castro, nombrado

Chubb ha anunciado el nombramiento de Fernando Fernandez de Castro como
director de Danos para Espana y Portugal y se encargara de liderar la estrategia y

resultado de la Linea de Danos de la entidad.

Con 16 afios de experiencia en el mundo asegurador, Fernandez de Castro ha desempefiado distintas
posiciones dentro de las areas técnicas, finanzas, desarrollo corporativo y reaseguro en Cesce y AXA Seguros.




s Al dia en seguros

La mi-l-ad de Ios equ ﬁoles La percepcion del riesgo se da en mayor medida entre mujeres (80,4%)que

entre hombres (77,8%). Concretamente, un 27,4% de los espafoles ha tenido

deSCOHOCG ICIS VenTCIjCIS de IOS problemas en alguna ocasion por retrasos, cancelaciones o interrupciones de sus
Seg uros de quje viajes, y uno de cada cuatro se ha encontrado con dificultades en algdn viaje por

pérdida o demora del equipaje. Ademas, enfermar o tener algin tipo de compli-

Una parte importante de los espanoles
todavia no conoce las ventajas de contratar
un seguro de Viaje. Concretamente, casi la

cacion médica es otra de los posibles imprevistos a los que
se enfrentan los que viajen al extranjero, algo que vya le ha
ocurrido a un 13,4% de nuestros conciudadanos.

La realidad es que hasta un 16,7% de los espafioles

se ha arrepentido de no haber contratado este tipo de
seguro al encontrar complicaciones o retrasos en sus via-
jes, un 16,3% asi lo afirma por haber tenido algdn pro-
blema con su equipaje y hasta un 13,1% por haberse
enfrentado a algin problema sanitario o accidente.

mitad de la poblacion asi lo afirma
(49,4%), segln el III Estudio de
Comparacion Online hacia el Ahorro
Inteligente, realizado por Rastreator.com.

Casi la mitad de las aseguradoras cuentan con
procedimientos para luchar contra los ciberataques

ICEA ha realizado un estudio sobre la ciberseguridad en entidades de seguros, en el que se observa que

el 23,1% de las aseguradoras participantes disponen de planes Edstencia de PSS de SoHENGenci ents
especificos para afrontar ciberataques. Un nimero igual de entidades e

. o L, . o[ . . Dasponen de un

indico que, aunque no disponen de un plan especifico, si que tienen nl;‘i'—‘_fﬁmm o iy

ciberataques
23.1%

medidas concretas dentro sus planes generales.

. . - . Ny disponen
Las consecuencias que mas preocupan a las aseguradoras espafiolas en caso de sufrir SN depian o
3 PO : . .2 . . Flan general, sin conlingencia
un ciberataque son la pérdida de datos de clientes, la fuga de informacién confidencial y la il barbe s 2 6%
interrupcidn del negocio. Respecto a las dificultades para poner en marcha medidas de sequ- '-’t";:::{'_;:g“

ridad, la mayoria sefialé como mas importantes el incremento continuo de la sofisticacion de

los ataques, la progresiva evolucion de las tecnologias y la falta de personal especializado. Fowty 0N (aller: Nhusst )



Helvetia Seguros cerro el ejercicio 2016
con un beneficio neto de 28,3 millones
de euros, un 6,6% superior al de 2015.
El volumen total de primas se situ6 en
387,8 millones de euros, registrando un ligero decrecimiento del
-0,8% respecto al ejercicio anterior, debido a la optimizacion de la
cartera de No Vida proveniente de la adquisicion de Nationale Suisse.
En Vida se ha alcanzado un crecimiento del 0,5%.

El volumen de primas de Helvetia
Seguros

Por ello, en No Vida se registré un decrecimiento del -1,4% hasta facturar 271,3 millo-
nes de euros. En Vida, se alcanzé un crecimiento del 0,5%, frente al descenso registrado en
2015, hasta lograr un volumen de primas de 116,5 millones de euros.

Por lo que se refiere a la evolucidn de las primas, que han alcanzado un volumen total
de 387,8 millones de euros, el afio 2016 ha registrado un ligero decrecimiento del 0,8%. En
el bloque de No Vida se ha registrado un decrecimiento del -1,4%. En el negocio de Vida se
ha producido un crecimiento del 0,5%, basado principalmente en la positiva evolucién de los
productos de Vida Riesgo (4,4%) y Unit Linked (3,4%). Asimismo, el crecimiento obtenido en
Asistencia Familiar (7,1%) ha sido muy positivo y superior al conseguido por el sector.

Por otra parte, la aseguradora ha nombrado a Joaquim Algueré como nuevo director de
Servicio al Cliente y Organizaciéon y, por tanto, nuevo miembro del Comité de Direccidn, en
sustitucion de Javier Gomez. Alguerd es ingeniero industrial por la Universidad Politécnica de
Cataluna y Master en Direccién y Administracion de Empresas por Esade. Inici6 su carrera pro-
fesional en 1991 en Andersen Consulting y, posteriormente, trabajo en Winterthur. En los al-
timos afos prestd sus servicios en Nationale Suisse, hasta su integracién en Helvetia Seguros.

Por otro lado, la aseqguradora ha firmado un acuerdo de colaboracién con el Colegio de
Mediadores de Seguros de Navarra.

Al dia

Union Madrilenha

Unién Madrilefa
se ha adherido
a la Guia de
Buenas
Practicas
Unespa,
aplicando
formalmente valores intrinsecos a la marca
como son la transparencia y buena praxis en
la comercializacion de sus seqguros de Salud
cara al consumidor.

La adhesién a esta Guia supone
que el potencial cliente, gracias a la
estandarizacion de la documentacion
que se entrega, pueda comparar de una
manera mas sencilla las garantias cu-
biertas y las condiciones de las pélizas.
Ademas, y dentro del acuerdo al que
se compromete la compaiiia, en deter-
minadas situaciones no podra oponer-
se a la renovacion de la péliza de un
particular.



| GRUPO MUTUA

Al dia

en 2016

Los ingresos por primas del Grupo Mutua alcanzaron
en 2016 los 4.751 millones de euros, un 9,6% mas
que en 2015, mientras que el beneficio después de
impuestos ascendid a 151,6 millones, lo que
representa un aumento del 7,1%.

La buena evolucién de las sociedades que forman el Grupo Mutua y
el positivo comportamiento de los ingresos de los diferentes ramos, que
el afio pasado lograron crecimientos superiores a los de la media del
sector, explican el incremento del resultado registrado por el grupo ase-
gurador. De hecho, los ingresos por primas en el conjunto de No Vida
crecieron en 2016 un 8,1%, hasta los 4.506 millones, frente al 4,7% del sector.

Por ramos, Autos alcanz6 unos ingresos por primas de 1.389 millones de euros,
con un avance del 7,9%, frente a una subida media del 5,1% del sector. Gracias a ello,
subio su cuota de mercado hasta el 13,14%, apoyado principalmente por el mercado de
empresas y colectivos. En conjunto, el total de pdlizas de Autos del grupo crecié en
2016 un 5,7%, hasta situarse en mas de 2,7 millones.

En Multirriesgo los ingresos ascendieron hasta los 535 millones de euros, un 13,6%
mas que en 2015. Ademas, el nimero de asegurados se incrementd un 6,6%, con mas
de 1,7 millones de pélizas.

En Salud, el Grupo reforzé su liderazgo en 2016 con Adeslas, que registré un vo-
lumen de primas de 2.204 millones de euros, un 6,7% mas que el afio anterior.

Por su parte, los ingresos del ramo de Vida se incrementaron un 49,6%, hasta
alcanzar los 245 millones de euros en primas. El afio pasado superd los 1.000 millones
de euros en provisiones matematicas de seguros de Vida, con un incremento del 15,81%,
gracias a la buena evolucién de los “unit linked” y de los seguros de ahorro.

en 2016

Solunion, joint venture de
seguros de crédito de Euler
Hermes vy Mapfre que desarrolla
sus actividades en Espafa 'y
Latinoamérica, registrd una cifra
de negocio global de 163,7
millones de euros en 2016, lo
que supone un crecimiento del
3,8% con respecto al afio 2015.

Las primas emitidas de Solunion Espa-
fia crecieron el 5,14% con respecto a 2015,
hasta los 100,3 millones de euros. El fuerte
desempefio técnico de la compafia contri-
buyd a situar el ratio combinado en 79%.
Solunion asequrdé un volumen de ventas de
150.000 millones de euros en 2016 y emitid
mas de 530.000 decisiones de riesgos en mas
de 170 paises.



Los representantes de Unespa (aseguradoras), AMAT (mutuas de trabajo), Asecore
(corredurias de reaseguro), asi como de los sindicatos CC.00. y UGT, han firmado el

Al dia en seguros k

Firmado el convenio colectivo para aseguradoras

convenio colectivo que estara en vigor entre 2016-2019 para 70.000 personas.

Se ha llegado a un acuerdo sobre la evolucién del salario de  nuevo sistema de prevision social comple-

los empleados. Para 2016 se ha pactado un incremento del 1,5%  mentaria se aplicara en todas las empresas,
sobre las tablas salariales de 2015. Mientras que en los siguentes  salvo aquellas que ya tuvieran esquemas propios de este tipo.

ejercicios las retribuciones se revisaran con respecto al Producto Por dltimo, se han alcanzado acuerdos en otros temas como:
Interior Bruto (PIB). El Indice de Precios al Consumo (IPC) actuara la revision del lenguaje del convenio colectivo desde una perspecti-
como elemento moderador o potenciador de la revision salarial. va de género, la actualizacion del grupo profesional III, la sustitucion

En la previsidn social complementaria, se sustituye el actual  del dia del seguro por un dia adicional de vacaciones a partir de 2018,
premio de jubilacién por un seguro de aportacion definida. Este vy la adaptacion del convenio a las novedades normativas.

El 44% de las aseguradoras espanolas
ya trabajan con Big Data

La implantacién de la tecnologia del Big Data en el sector
asegurador espanol tiene todavia un largo camino por recorrer para
alcanzar el desarrollo que existe en otros paises en los que esta
proporcionando mucha utilidad, segan ICEA. En 2017, casi el 44% de
las entidades del sector asegurador espanol estan trabajando o han
comenzado a trabajar en proyectos de implantacién de Big Data.

£Qué grado de desarrollo tiene el
Big Data dentro de su compania?

Mo 52 ha levada a
cabo nada

128%

En desamollo
20,5%

Implantado

2i1%

Fusante: ICEA {Twittar Ehicaa_ss)

2017
15.4%

2018
15,4%

2019
51%

En adeianta
T,T%

La falta de personal especializado pasa a ser el principal problema del sector para el desarrollo del Big Data afiadido a problemas
tecnologicos, en las entidades que ya estan trabajando en dichos proyectos, y problemas con los datos, en las entidades que a(n no

estan trabajando.



SAI dia en seguros

En marzo se produjeron 994.055 altas
de vehiculos y 866.495 bajas. Por lo tanto,
el parque moévil ha aumentado en 127.560
unidades respecto de febrero. En el primer
trimestre del afio se han efectuado 2.742.705
altas y 2.567.974 hajas.

El Grupo Sham alcanza una
cuota de mercado del 15%

EL Grupo Sham, presente desde 2014 con el
desarrollo de seguros de Responsabilidad Civil y
gestion de riesgos, ha conseguido un crecimiento
significativo en 2016, alcanzando una cuota de
mercado del 15%.

El parque automovilistico ha registra-
do un avance notable respecto de febrero.
La tasa intermensual se sitda en el 0,43%.
Se trata del crecimiento mas elevado anota-
do desde julio de 2016. El resultado de cie-
rre de mes en relacion a la tasa intermensual

en 2016

cios”, ha

Espana alcanza por primera vez los 30 millones
de vehiculos asegurados

El ndmero de vehiculos asegurados en Espafa superd por primera vez, a cierre
de marzo, 30.013.092 vehiculos con seguro. Esta cifra supone un incremento
del 2% respecto a marzo de 2016, segin muestran los datos del Fichero
Informativo de Vehiculos Asegurados (FIVA). El parque de vehiculos a motor que
circulan por las calles y carreteras del pais se ha incrementado en 588.533
unidades en los Gltimos 12 meses.

puede responder a elementos contextuales
como el diferente emplazamiento de la Se-
mana Santa. Entre tanto, las consecutivas
tasas interanuales en torno al 2% apuntan
que aln hay una cierta moderacién de las
tasas de crecimiento del parque.

“El grupo se desarrolla en sus mercados sanitario-social y
territorial, con implantacion y fuerte liderazgo basado en la expe-
riencia y la posicion histérica de Sham y Sofaxis,
mediante 4 marcas: Sham, Sofaxis,

Ravinale y Neeria, que nos permi-
ten trabajar en Francia, Espana
e Italia en nuestras tres
areas de referencia: segu-

ros, mediacion y servi-
comentado
Dominique Godet, direc-

tor general del Grupo Sham.




~ REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
MARKETING EMAL
(Y =

. r?f-:?FH

[T

'b‘

S o -
; @ )
et el 4

oy S MARKETING
...... "'L /g
\ Ao . 5

El video marketmg 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 o respiosiaa A posile bl ot
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor. La fuga de informacién empresarial

crece un

Las empresas no son conscientes de lo fécil que es perder
informacion hasta que no ocurre. Los casos de fuga de
informacion empresarial han creciendo un 32% debido al
mayor acceso a datos internos de los diferentes puestos
estructurales de la compafiia y al mal uso de los nuevos
dispositivos  digitales, como ordenadores portitiles o
smartphones propiedad de la empresa.

El ENVIO PERIODICO Si no tienes tiempo, Confia en periodistas
DE UNA NEWSLETTER nosotros lo hacemos por con GRAN EXPERIENCIA

te permite enviar ti a un PRECIO AJUSTADO en el mundo econémico ,F : autbnomas mayores de S enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer I M | s o s o o i s e
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. TR essatsaumsdelusoels s o

en los que trabajas.

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

ACSA debate sobre la

EL'V Congreso de la Asociacion de Corredores de Seguros de Andalucia (ACSA), celebrado
en Granada, ha acogido una mesa redonda sobre “Soledad versus independencia” que
tratd sobre la disyuntiva que se plantea a los corredores de mantener su independencia
sin sufrir con ello un aislamiento perjudicial para sus intereses.

Alfonso Fernandez Figares, ex presidente de Amesgra; Juan Antonio Mata, presidente del Grupo Milenio; Genaro Sanchez, presidente
del Colegio de Mediadores de Seguros de Granada; y Sebastian Cordero, presidente de ACSA, aportaron sus opiniones al respecto.

Por otro lado, ACSA ha celebrado su V Congreso en donde se celebré una Asamblea Extraordinaria para informar de las Gltimas acti-
vidades de la organizacion. Alli, se habld de la posibilidad de incorporar de forma inmediata a alguna organizacidn de caracter nacional y
se facultd a la Junta Directiva para iniciar los tramites oportunos en este sentido.

con Liberty,
Preventiva, Santalucia y Union Madrilena

Liberty, Preventiva, Santalucia y Unidén Madrilefa (UM) se
han sumado altimamente al Pacto de Confianza de Newcorred,
con el objetivo de establecer nuevas formas de trabajo
conjunto con los corredores asociados a esta organizacion.

El pacto suscrito contempla la colaboracién basada en la confianza mutua y
en la formacion permanente de los nuevos corredores.

Las compafia muestran asi su apuesta por la mediacion y en concreto por lo
nuevos corredores que estan empezando y que buscan compaiiias que les formen y
apoyen en estos primeros pasos de su actividad.




Adecose presenta sus

Adecose ha presentado observaciones al
Anteproyecto de Ley de Distribucién. Aunque
valora positivamente el texto del Anteproyecto,
considera que aan hay margen de mejora en el
articulado.

En especial se congratula sobre el hecho de que se haya acep-
tado el plazo de adaptacion de seis meses a partir de la entrada en
vigor de la Ley para que los distribuidores de seguros puedan cum-
plir con las nuevas obligaciones de informacion al cliente. Si bien
ha presentado propuestas y aclaraciones en aspectos relacionados,
entre otros, con el ambito de aplicacion, el concepto del recibo de
prima y la cobertura inmediata, aspectos de la informacidn previa,
requisitos previos de la inscripcion y supuestos de cancelacion,
ventas cruzadas, disefio de productos, o normas de interés general.

Especial capitulo por su incidencia es el régimen de infraccio-
nes y sanciones administrativas para que no lleve aparejado un
aumento no justificado de la cuantia de las multas, por lo que la
asociacion ha insistido particularmente en este aspecto.

Asimismo, la asociacion ha mostrado su preocupacién por la
inclusion del término asesoramiento para las actividades que no se
consideran distribucion de seguros prestadas con caracter accesorio
en el contexto de otra actividad profesional. Ha solicitado su elimi-
nacion ya que, de lo contrario, se abriria la puerta a que profesiona-
les sin formacion en seguros puedan asesorar a clientes en el marco
de otra actividad profesional, que ademas se verian exentos de cum-
plir con el resto de obligaciones de los demas distribuidores.

Al dia

Por otro lado, en la reunidn
mantenida por Martin Navaz y Borja
Lopez-Chicheri, presidente y director
gerente de Adecose, en la sede de la
DGSFP con el nuevo director general de Sequros, Sergio Alvarez y
Radl Casado, subdirector general de Ordenacién y Mediacién, tras-
ladaron su propésito de apoyar y trabajar estrechamente con el
6rgano de control buscando lo mejor para la profesion.

En otro orden de cosas, Adecose ha enviado su opinion al
Anteproyecto de Ley sobre la racionalizacién y ordenacion de los
organismos supervisores de los mercados y para la mejora de su
gobernanza en el marco de la consulta pdblica previa de la DGSFP.
La asociacion considera positiva la creacion de las autoridades ad-
ministrativas independientes (AAI). Pero considera fundamental que
la AAI de Seguros y Fondos de Pensiones con los recursos y los
medios necesarios para llevar a cabo eficazmente sus funciones.

Adecose cree que es de vital importancia que la AAI de Pro-
teccion de los Usuarios de Servicios Financieros y de los Inversores
Financieros al supervisar banca, valores y seguros refuerce la vigi-
lancia sobre determinadas practicas de mercado como son la distri-
bucion de seguros por parte de entidades financieras.

Por altimo sefalar que Borja Lépez-Chicheri ha acudido en
representacion de Adecose y del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros, a la Gltima reunién del Comité de Directores
de la Federacion Europea de Intermediarios de Seguros (Bipar) en
Bruselas.




SAI dia en distribucién

Se avanza en la implantacion del EIAC

El Grupo de Trabajo para el impulso de EIAC, formado por Adecose,

Aunna Asociacion, Consejo General vy Fecor, ha celebrado en Madrid

una nueva ronda de reuniones con representantes de compafias

tecnoldgicas, aseguradoras y Tirea para avanzar y acelerar los plazos
en la implantacion de EIAC.

Junto a 5 tecnoldgicas, 18
aseguradoras y representantes de
Tirea, estas cuatro instituciones re-
presentativas de la mediacion han
recibido el apoyo firme de los par-
ticipantes para dotar a los
avances en la implantacion del
estandar de una mayor trans-
parencia, lo que ayudara a una
consolidacion definitiva de EIAC
en el sector. En este sentido, ya se
ha comenzado a trabajar en las mo-
dificaciones que se aplicaran a la
matriz que establece el grado de im-
plantacién de EIAC, de acuerdo a nuevos criterios que se estan consensuan-
do con los distintos actores implicados.

Los resultados del checklist que recibieron una treintena de asequ-
radoras a finales de 2016 ha servido para determinar el nivel de calidad de
la informacion que se esta compartiendo actualmente por parte de los
distintos actores. Asimismo, se han puesto las bases para trabajar conjun-
tamente en nuevos objetivos que impulsen su tasa de uso en el mercado y
planteen un nuevo horizonte temporal para su cumplimiento.

La fortalera dal eauiing figer

831 tuestitnde confianz

NB21 forma en gesfion
de riesgos empresariales

NB21 ha celebrado unas jornadas de
formacion orientadas a profundizar en el
conocimiento de la gestion de riesgos
para el negocio de empresas. El evento
contd con el apoyo y colaboracion de Plus
Ultra Sequros, y fue impartida por Angel
Escorial, director general de Riskia,
sociedad experta en gestion de riesgos,
valoraciones, y en el desarrollo de planes
de contingencias y de gestion de crisis a
medida.

Alvaro Rodriguez, director general de la correduria,
dijo que “NB21 esta realizando una apuesta muy fuerte
por la formacidn continua de todo su equipo, como factor
diferencial, para actualizar conocimientos y para seguir
desarrollando nuestra labor de asesores de seguros con
el rigor y la profesionalidad que siempre han caracteriza-
do a esta correduria”.



Uniteco Profesional
promueve

Uniteco Profesional ofrecera a sus clientes de
su seqguro de Responsabilidad Civil Profesional

Premium acceso a la plataforma

ElConsentimiento.es, un portal online de
gestion de los consentimientos informados de

médicos y dentistas.

La correduria ha presentado las nove-
dades para este afio en RC Profesional sani-
taria. Entre otras mejoras ha anunciado que
los clientes con la péliza Premium de esta
entidad disfrutaran gratuitamente de acceso
a esta herramienta.

Actualmente mas del 70% de las recla-
maciones que llegan a los médicos tienen
que ver con el consentimiento informado.
Gabriel Jesls Ninez, director general de la
correduria, ha afirmado que su objetivo es
“favorecer que el consentimiento informado
no vuelva a ser un motivo de condena para
los médicos. Queremos reducir a la mitad las
demandas que llegan por este motivo”.

Tras la entrada en vigor del nuevo ba-
remo de trafico, documento de referencia
para el calculo de las indemnizaciones en RC

P UNITECO
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Profesional, “hemos sido los primeros en re-
comendar la subida de los capitales de co-
bertura para estar adaptados a la nueva rea-
lidad”, ha indicado Ndfez.

El director general de Uniteco ha ce-
rrado su intervencion explicando la vincula-
cion de esta nueva herramienta a un seguro
de proteccion profesional: “De esta manera
damos un paso adelante en la proteccion
efectiva del médico ya que no solo cubrimos
las consecuencias de las demandas sino que
damos las herramientas para prevenirlas”.

Carlos Leon, director juridico del des-
pacho DS Legal Group, especializado en de-
recho sanitario y creadores de la herramien-
ta, ha explicado que esta herramienta ha
nacido por la necesidad de médicos y den-
tistas de disponer de un mejor servicio en la

Al dia
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obligacion legal de demostrar la informacion
dada al paciente. ElConsentimiento.es dis-
pone actualmente de 787 consentimientos
informados diferentes de mas de 34 especia-
lidades médicas. En su desarrollo han parti-
cipado mas de 50 profesionales de los ambi-
tos médico y juridico desde hace unos 6 afos.

Por otra parte, Uniteco Profesional ha
participado en el Foro “Al residente le inte-
resa...” organizado por el grupo editorial
Sanitaria 2000 en la Clinica Dexeus de Bar-
celona, centrado en los cambios legislativos
y del entorno normativo que afectan al ejer-
cicio de la medicina. Desde la correduria se
ha destacado la importancia de que los mé-
dicos tengan bien protegida su actividad
profesional con un seguro que cubra sus ne-
cesidades actuales.

.—- -
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Pablo Wesolowski,

La primera medida de la recientemente nombrada Comisién Permanente del Consejo General de
los Colegios de Mediadores de Seguros ha sido el nombramiento de Pablo Wesolowski como

nuevo secretario general de la institucion.

La presidenta Elena Jiménez de Andrade destaco estar
segura de que “su nombramiento aportara al Consejo General
un valor incuestionable en la apuesta por la excelencia en
nuestra labor institucional”.

Wesolowski fue fundador de Davies Arnold Cooper en Es-
paiia, donde dedic6 25 afios, siendo socio director los primeros
17 y socio presidente los restantes 8 afios. En 2017, fundd su
propia firma, Wesolowski Abogados y ejerce actualmente como

secretario del Consejo de Lloyd’s Iberia. “Quiero aportar al Con-
sejo General mis 30 afios de experiencia internacional como
abogado especializado en seguros”, ha manifestado Wesolowski.

Como consecuencia de este nombramiento, Domingo Lo-
rente, hasta ahora secretario general, desempefiara el cargo de
director del area Técnico Juridica, manteniendo al mismo tiem-
po la responsabilidad del departamento de Atencidn al Cliente
del Consejo General.

Ebroker lanza su

La feria de Forinvest en Valencia fue el lugar elegido por Ebroker
para dar a conocer la nueva app ‘Mi Corredor’, que desarrolla
funcionalidades para la implementacion de estrategias omnicanal.

Higinio Iglesias, CEO de Ebroker, dijo
que su objetivo es “ayudar al corredor a ofre-
cer una buena experiencia omnicanal a su
cliente”. El corredor usuario de Ebroker pue-
de operar los servicios basados en la app ‘Mi
Corredor” a través de un contact center es-
pecializado que ofrecera extensiones perso-
nalizadas del segmento horario de atencion

al cliente. La app ‘Mi Corredor’ no supondra
coste adicional para los actuales usuarios.

Por otro lado, el grupo Corredors i Co-
rredories D"Assegurances Associats (CSA) se
ha sumado a Ebroker para impulsar su desa-
rrollo tecnoldgico en una etapa que el grupo
catalan define como “clave y esencial”.

Por dltimo sefalar que Ebroker ha lle-

gado a un acuerdo de colaboracién con el
Colegio de Mediadores de Seguros de La Co-
rufia para poner a disposicion de los media-
dores de esta institucion soluciones tecnolé-
gicas para la gestion integral en condiciones
especiales para los colegiados.



Al dia

centra las alegaciones de Aunna
Asociacion y CIAC al anteproyecto de Ley de Distribucion

Aunna Asociacion y la coordinadora CIAC han presentado de forma conjunta ante la
DGSFP un escrito de alegaciones y observaciones al Anteproyecto de Ley de
Distribucién de Seguros, planteando diferentes propuestas al texto legal: una relacion
de diez puntos clave dirigidos a asegurar que todos los actores dispongan de
idénticas garantias ante el consumidor, tal como ordena la Directiva europea.

Asi, entre las alegaciones presentadas, Aunna Asociacién y
CIAC insisten en la necesidad de inscribir a los mediadores de sequ-
ros complementarios en el Registro de Mediadores, tal como ordena
la Directiva, y proponen el establecimiento de unos limites de ne-
gocio para poder ser considerado mediador no complementario.

Igualmente, ambas entidades proponen que un mismo grupo
empresarial no pueda contar con mediadores de distinto tipo, con
la finalidad de evitar conflictos de interés que menoscaben los in-
tereses del consumidor, asi como eventuales fugas al principio de
incompatibilidad. También proponen que el asegurador refleje for-
malmente como cobrado el recibo entregado al corredor en la fecha
que ello se efectda, independientemente de la fecha en que, por sus
pactos contractuales, sea liquidado. Desvinculandolo asi de su rela-
cién contractual con el corredor.

Igualmente, en sus alegaciones, el colectivo expone que el
corredor debe ser responsable ante el asegurador y el tomador a
quienes debe proteger con su seguro de Responsabilidad Civil y la
Caucidn obligatoria por Ley, de este modo, se soslaya completamen-
te la posibilidad de dejar al consumidor sin garantia de seguro en
caso de error, ademas de evitar una situaciéon de agravio compara-
tivo con otros canales.

Respecto a la prohibicién de vincular los seguros a la suscrip-
cion de un préstamo o hipoteca, ambas organizaciones insisten en
la importancia de que la Ley recoja, de forma expresa, la prohibicion
de esta practica, tal como establece la Directiva Hipotecaria.

Ambas organizaciones proponen que los mediadores bancarios
asuman su responsabilidad administrativa y civil, dado que se trata
de empresas con la capacidad suficiente para ello.

Finalmente, ven como una oportunidad aprovechar la redaccién
de la futura Ley para regular mejor los efectos del cambio de posicion
mediadora.

Por otra parte, una representacion de Aunna Asociacion, en-
cabezada por su presidenta, Monica Pons, se reuni6 con el director
general de Seguros y Fondos de Pensiones, Sergio Alvarez, y con el
subdirector general de Ordenacién y Mediacion de Seguros, Radl
Casado para explicarles las diferentes iniciativas puestas en marcha
por la asociacion para impulsar empresarial y profesionalmente a
sus profesionales y contribuir asi a la mejora del sector. Asimismo,
los principales desafios y objetivos a los que se enfrenta el peque-
fio y mediano corredor de seguros centraron parte del encuentro.

Por altimo sefialar que Aunna Asociacion ha firmado un acuer-
do de colaboracién con Reale Seguros.




Al dia

en su Asamblea General

El Colegio de Mediadores de
Seqguros de Lleida ha
celebrado su Asamblea
General Ordinaria, en la que
se aprobo la liquidacion del
presupuesto de 2016, asi
como los presupuestos para
el ejercicio 2017 y la
memoria de actividades del
ano pasado.

Jordi Piqué, presidente del Colegio, informé de las actividades im-
portantes acontecidas durante 2016 a nivel sectorial y de forma especial
aquellas desarrolladas a nivel local.

Igualmente se constatd, con el informe de las diferentes areas de
trabajo, el crecimiento de actividades del Colegio, la ampliacion del aba-
nico de servicios para ofrecer a sus colegiados.

Por otro lado, el Colegio ha organizado un curso sobre el convenio
de dafios materiales en siniestros de Autos (Cicos y SDM Modular), cuyo
ponente fue Miguel Garcia Medayo, SMR-Arbitraje Siniestros de Autos
(oficina técnica).

Los asistentes adquirieron los conocimientos generales sobre los
criterios de la aplicacién y culpabilidad en Cicos, la interpretacion de la
declaraciéon amistosa de accidentes y los criterios sobre la aplicacion y
culpabilidad del SDM Modular.

Lc_>s socios de Aemes
disponen de

Aemes, Asociacion Empresarial de
Mediadores de Seguros, y Prebal han
firmado un acuerdo de colaboracion para
establecer un marco de trabajo conjunto
por el que, entre otras iniciativas, pone a
disposicion de los asociados de la patronal
un nuevo seguro de Vida actualizado.

Se trata de un producto ajustado a las especificacio-
nes del articulo 59 del Convenio Colectivo, el cual estipu-
la que las empresas deberan contratar, a su exclusivo car-
go, para sus trabajadores por cuenta ajena, una poéliza de
seguro que cubra el riesgo de muerte y anticipos de capi-
tal en caso de incapacidad permanente absoluta total para
la profesion habitual y gran invalidez.

Es, por tanto, un seguro de Vida distinto, con sus
propias especificaciones, al seguro de Accidentes también
ofrecido por Aemes a sus asociados y que esta disponible
con anterioridad.
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Willis Towers Watson Networks celebra sus

Willis Towers Watson Networks ha celebrado los primeros Comités
estratégicos dentro de la iniciativa Particip@. Tras la presentacion de & |

la propuesta en el Gltimo Consejo Nacional de febrero, destinado a los )

administradores de las corredurias de la alianza, se han constituido los primeros Comités: Consultivo, de Producto vy

Tecnolégico, que tendran una periodicidad trimestral.

De forma consecutiva, del 21 al 23 de
marzo, se celebraron las diferentes sesiones
empezando con el Comité Consultivo. Dicho
ente, el (nico existente practicamente des-
de los inicios de la alianza, tiene una funcion
claramente asesora y consultora ante los
principales retos de la organizacién. Su ob-
jetivo es asegurar que a nivel estratégico se
cumple con el perfil de correduria élite que
caracteriza a los miembros de Willis Towers
Watson Networks.

Tras este primer Comité, se constituye
el de Producto, cuyos miembros se encargan
de velar por la competitividad de la oferta
que compone la propuesta de valor de la
alianza y por altimo, y coordinado también
con las acciones que se derivan del Consul-
tivo y del de Producto, se celebra el Tecno-
l6gico, cuya finalidad es potenciar la plata-
forma tecnolégica Willplatine y detectar
oportunidades de innovacién existentes en

el mercado que ayuden a la transformacion
digital de los miembros de la asociacion.

Por otro lado, Willis Tower Watson y
Audisec han celebrado la jornada “Reglamen-
to general de proteccidon de datos. Necesi-
dades de consultoria, soluciones tecnoldgi-
cas y transferencia aseguradora”, con el
objetivo de abordar las modificaciones que
introduce la nueva legislacién y su influjo
en las empresas.

La nueva normativa presenta impor-
tantes novedades en cuanto a la gestion del
riesgo: evaluacién de impacto, notificacion
de brechas de seguridad e incremento de
sanciones.

Con respecto a la gestion del riesgo,
la primera obligacién que se ha establecido
en el RGPD para las empresas, se centra en
la evaluacién de aquellos elementos que
pueden suponer un peligro para la proteccion
de la informacion sensible. Ademas, se han

incluido la evaluacién de impacto sobre la
proteccion de datos y la continuidad con las
auditorias bienales.

Ademas, la nueva legislacion ha deter-
minado la obligatoriedad de notificar a las
autoridades competentes cualquier violacion
de las brechas de seguridad en 72 horas des-
de que tenga conocimiento el responsable
de proteccion de datos de la organizacion,
pero siempre sin dilacién indebida y adicio-
nalmente en aquellas situaciones en las que
la violacion de seguridad entrafie un alto
riesgo para los derechos y libertades de los
interesados se tendra que hacer una comu-
nicacion a los afectados.

Las consecuencias del incumplimiento
de la normativa pueden conllevar sanciones
que iran de los 10 millones o el 2% de la
facturacion anual en los casos graves a los
20 millones de euros o el 4% de la factura-
cion global anual en los casos muy graves.
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SantéVet prevé captar mas de 100.000
clientes durante los primeros afios en el mer-
cado espafiol. Su apuesta por Espafia se basa
en su experiencia de mascotas en Francia y
Bélgica durante casi 15 afios.

La compaiiia ofrece tres formulas adap-
tadas a las necesidades de los propietarios de
perros y gatos; dependiendo de la férmula
elegida, el seguro cubrird el reembolso del
50% al 90% de los gastos veterinarios y de
hasta 2.200 euros al afio en caso de acciden-

Espabrok y Markel han firmado un acuerdo de colaboracion
para la distribucion de sus productos durante 2017 y 2018.

De esta forma, Markel pone a disposicion de la red de Espabrok los productos
de la compaiia en condiciones ventajosas y colabora en acciones de formacion y

marketing.

La correduria francesa SantéVet,

te o enfermedad. En todas las opciones se
reembolsa hasta el 90% de los gastos veteri-
narios en caso de enfermedad, accidente y
cirugia. Ademas, las tres posibilidades ofrecen
tratamientos convencionales para las masco-
tas, como consultas, cirugias, hospitalizacion
y servicios de ambulancia, entre otros. No
obstante, incluye también otros servicios mas
“exclusivos”, como el tratamiento de trastor-
nos de conducta, acupuntura u osteopatia.
Del mismo modo que ocurre en Francia y en

SantéVet, la correduria de seguros veterinarios para mascotas lider en Francia, desembarca en
Espafia de la mano de AXA con un servicio que permite reembolsar hasta el 90% de los gastos
veterinarios. El objetivo es ofrecer un producto asegurador exclusivo que aporte beneficios
econdmicos al propietario y de salud a los animales de compahia.

Bélgica, los propietarios pueden escoger a
qué veterinario quieren llevar a su mascota y
tienen incluida en el presupuesto una limpie-
za dental anual a lo largo de la vida del animal
a partir del segundo afio de contrato.

Entre las ventajas que ofrece SantéVet
destacan la adhesion al servicio sin un exa-
men médico previo y un reembolso de los
gastos veterinarios en 48 horas y de los me-
dicamentos administrados y/o prescritos por
el veterinario.

para distribuir productos




La proactividad y la cercania con el cliente protagonizaron el sequndo taller del
Plan Estratégico de la Mediacion (PEM) impartido en el Colegio de Mediadores

de Seguros de Valencia, por Roman Mestre.

El objetivo de este taller, que abord6 los planes de accion 29
y 30 del PEM, fue la obtencién de referencias de la cartera actual,
conseguir nuevas visitas, mejorar el cierre, obtener argumentos y
contraargumentos y, ademas, recuperar el orgullo de la venta de
seguros, recordando la importancia del asesoramiento profesional y
la necesidad de la figura del mediador para una sociedad con nece-
sidad de informacidn veraz, rigurosa y personalizada.

Algunas de las claves para recuperar la ilusion en la venta
expuestas por Mestre son creer en lo que uno hace o aportar valor
de verdad a sus clientes, conociendo el mercado y el producto y
desarrollando habilidades como la generacion de confianza, la em-
patia, la resistencia, la autoestima, la persistencia y la honestidad.

Por otra parte, el Colegio de Valencia ha convocado dos talle-
res tematicos sobre la presentacion de la Declaracion Estadistico
Contable (DEC) el 6 de abril en Valencia y el 10 de abril en Gandia.
Ambos talleres fueron impartidos por Jesis Valero, jefe de la Unidad
de Mediacion de la Direccion General de Economia, Emprendimiento
y Cooperativismo de la Consejeria de Economia de la Generalitat
Valenciana.

Valero realiz6 detalladas explicaciones basandose en la hoja
de calculo establecida para presentar la DEC por parte de la Unidad
de Mediacion. Ademas ofrecié consejos practicos para agilizar el
tramite, resolvié las preguntas de los profesionales y subrayé aspec-

, €je del segundo
taller del PEM en el Colegio de Valencia
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tos relevantes, como la adaptacién
automatica del formulario a cada una
de las figuras juridicas.

También insistié Valero en la necesidad de tener habilitada la
firma digital para poder realizar la presentacion, y resolvié interro-
gantes como la imposibilidad de plasmar las cifras de las agencias
de suscripcion, “ya que no son mas que apoderados de entidades
que son las que tienen que reflejarse”.

En otro orden de cosas, los colegiados valencianos ofreceran
consultoria en materia de proteccion de datos totalmente gratuita
gracias al convenio de colaboracion con la consultora Ivarstec. Se
pone el acento en la importancia de la Ley de Proteccion de Datos
y en la nueva normativa europea que entrara en vigor en 2018.

Asimismo, comentar que el Colegio sequira apostando este
afno por su presencia en las redes sociales gracias a la renovacion
del protocolo con Taller Digital.com, que seguira prestando la gestion
de los perfiles institucionales en Facebook, Twitter, Youtube, Linke-
din y Google+ mediante la creacion y publicacién de contenidos,
atencién al usuario y organizacién y gestion de concursos segin
necesidades del Colegio.

Por altimo, senalar que el Colegio de Valencia ha prorrogado
su acuerdo de colaboracién con Unién Alcoyana Seguros y Mutua de
Propietarios.
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E2K pide mayor claridad y protecciéon para el
consumidor en la nueva Ley de Distribucion

E2K ha reclamado al anteproyecto de Ley de Distribucion una mayor claridad vy
consecuente proteccion al consumidor a la hora de elegir con quién contrata
sus seguros. Segn un comunicado, E2K constata que los bancos comercializan

en la actualidad el 58% de las nuevas operaciones | )
de seguro en el mercado espafiol, y en este Ruiz Re crece en

contexto los consumidores se ven constrefiidos Galicia con dos
muchas veces a aceptar las ofertas bancarias de nuevos puntos de
seguros cuando van asociadas a determinadas atencion al cliente

operaciones, como las hipotecas. )
Las corredurias en Ordes (A

“Consideramos que el seguro no puede ser una mercancia de segundo orden que COI’Uﬁa) y La Guardia
el consumidor se ve obligado a comprar como ‘un mal necesario” aun sabiendo, que (Pontevedra) se han unido a la
posiblemente esta renunciando a un seguro mas beneficioso para él porque simple-

mente no hay libertad de eleccion ni de negociacion”, sefialan desde E2K. red de oficinas de Ruiz Re, que ya

Ademés manifiesta su total desacuerdo con que la futura regulacién de la dis- se acerca a la veintena de puntos

tribucién permitiria a las entidades de crédito ceder sus redes de distribucion a mas de atencion en toda Espania.
| de un operador (aseguradora), ya que ello acarreara una desproteccion en el consu-

midor al inducir a la confusién entre canales. Ruiz Re cuenta con una Direccion Terri-

Por otro lado, E2K han concluido las nueve jornadas técnicas para corredores torial en Vigo, que es la responsable del cre-
desarrolladas en Valencia, Madrid y Barcelona. Entre otros temas, se habl6 de: opera- cimiento en los Gltimos meses en el area no-
tivas de suscripcion, siniestros y productos especificos para empresas. roeste de nuestro pais. “A la apertura de estas

E2K esta implementando en las pymes y micropymes espafiolas el proyecto ‘In- dos oficinas gallegas se sumaran mas en las
genieria de Empresas’, que ofrece coberturas 360°. “0 sea, protegemos a las empresas proximas semanas”, ha afirmado Juan Carlos
de todos los posibles riesgos a los que debe hacer frente”, ha sefialado Paloma Arenas, Recouso, director territorial de Ruiz Re en el

directora general de E2K. area noroeste.
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Pablo Montoliu ha sido nombrado Chief Information & Innovation

Officer (CIIO) de Aon Espafa. En ese puesto se encargara de supervisar

y coordinar las diferentes iniciativas de innovacion, transformacion,

digitalizacién y data & analytics de la compania, asi como de aportar

todo su conocimiento y experiencia al area de consultoria de

ciberriesgos de la firma.

Montoliu es ingeniero superior en In-
formatica por la Universidad de Deusto y
cuenta con una amplia y dilatada experien-
cia internacional en la gestion de Tecnolo-
gias de la Informacion y la Comunicacion
(TIC) en grandes empresas como Santander
Nueva York y KPMG Londres y Espafa. Con
anterioridad a su incorporacion a Aon Espa-
fia liderd como socio la practica de Forensic
Technology en Ernst&Young (EY).

“Las nuevas tecnologias estan modifi-
cando e impactando la forma de hacer y el
modelo de negocio de todos nuestros clien-
tes, generandoles nuevos riesgos y oportu-
nidades. En Aon estamos invirtiendo de for-
ma significativa para ser el ‘trusted advisor’
de referencia en riesgos tecnolégicos”, ha
indicado Eduardo Davila, CEQO de Aon Iberia
y Middle East.

Por otro lado, Aon ha celebrado en
Valladolid la jornada “Tendencias 2017: ries-

gos digitales y penales como consecuencia
de los recientes cambios normativos”, con
el fin de profundizar en cémo los riesgos
digitales se consolidaran como una de las
principales amenazas para las empresas y
como la incorporacion de la responsabilidad
penal de las personas juridicas en el Cadigo
Penal implica que las empresas tengan aho-
ra que plantearse nuevas estructuras de pro-
gramas de compliance y directrices internas.
Verdnica Jiménez e Inaki Telleria, es-
pecialistas en Lineas financieras de Aon Es-
pana, destacaron las importantes implica-
ciones para las empresas de este nuevo
escenario. “EL nuevo reglamento de la UE
sobre Proteccion de Datos, que debe estar
en vigor en todos los paises miembros antes
de mayo de 2018, supondra importantes
cambios como la obligacién de comunicar
cualquier brecha de sequridad, con el consi-
guiente riesgo reputacional”, comentaron.

Al dia

Explicaron los métodos mas utilizados
como el Ransomware o el fraude de ingenieria
social, y como el seguro de Ciberriesgos cu-
bre los gastos para poner fin a la brecha de
seguridad.

Jaime Jiménez-Arellano, consultor se-
nior de Risk Finance de Aon Global Risk Con-
sulting, profundiz6 en la cuestion de la exen-
cién de responsabilidad penal de las personas
juridicas a través de un modelo de preven-
cién, vigilancia y control.

En otro orden de cosas, Aon Hewitt ha
incidido en el valor del seguro de Salud como
beneficio social en las empresas en la jorna-
da “Nuevas tendencias en compensacion y
beneficios”. En ella se dijo que la diferencia-
cibn en compensacion se consigue con una
mayor flexibilidad de los beneficios y una
comunicacion eficaz, algo fundamental en un
entorno laboral como el actual: cambiante,
multigeneracional y cada vez mas exigente.



Al dia

El Colegio de Navarra concede

El Colegio de Medidadores de Seguros de
Navarra ha entregado el Premio Mediaoro
2016 al pamplonés José Solano, director
comercial Norte de Allianz, por su labor en
pos de la mediacion de seguros.

El acto, estuvo presidido por la renovada Junta del
organismo tras el periodo electoral celebrado en enero.
Su presidente, Alberto Moreno, record6 que este galardén
nacidé para dar a conocer a la ciudadania la labor y profe-
sionalidad de las personas vinculadas a la mediacion de
seguros y que José Solano, por su “carisma, esfuerzo y
cercania”, simboliza los valores de este premio.

El acto sirvié también para repasar las acciones lle-
vadas a cabo por el Colegio durante el afio pasado. Entre
otras cosas, esta institucion presentd en 2016 una guia
para hacer frente a las malas practicas bancarias. Un do-
cumento “tan necesario tanto para nosotros como para la
ciudadania” y que tuvo una gran acogida dentro del sector
ya que el “intrusismo y los abusos” son una realidad des-
de hace tiempo.

Por otro lado, por segundo afio consecutivo, el Co-
legio de Navarra y Cristalbox han firmado un acuerdo de
colaboracion, por el cual esta empresa ofrecera sus servi-
cios con una serie de ventajas a los colegiados.

Asimismo, ha firmado un acuerdo para distribuir los
seguros de Mutuavenir.

El Colegio de Ledn celebra sus

El Colegio de Mediadores de Sequros de Ledn ha celebrado los I
Desayunos de Trabajo. Este encuentro profesional esta orientado a
fomentar el dialogo entre el Colegio vy los colegiados, asi como compartir
experiencias consultando en qué les puede ayudar la institucion.

Durante la hora y media de sesion, se produjo un intercambio de opiniones entre los profe-
sionales que comparten la misma problematica y que quisieron aportar sus ideas, inquietudes y
conocimiento. El Colegio tomé nota de las inquietudes de los asistentes y se estudiaran las posibles
soluciones.




El Colegio de Zaragoza
quiere

El Colegio de Mediadores de Sequros de Zaragoza
ha celebrado la Asamblea General Ordinaria anual
en la que se han aprobado las cuentas y se han
presentado las acciones principales que se
realizaran en 2017. Unas propuestas que estan
centradas en el aumento de la colegiacion hasta
un 20% y continuar con la apuesta por la
formacion de calidad y por la renovacion del
Colegio.

El Colegio, que ha cerrado el balance de 2016 con superavit,
ha aumentado su colegiacién un 5%. “Este 2017 queremos conseguir
que la colegiacion aumente un 20%. Nuestra intencién es conse-
guirlo centrando nuestros esfuerzos en los agentes y apoyandonos
en las compaiiias aseqguradoras amigas”, explico José Luis Maiero,
presidente de la institucion.

En el ambito de la formacion, para 2017 se busca la especia-
lizacién en la profesion y la creacion de mediadores colegiados con
una calidad plus, respaldados por el Colegio. También se seguira
colaborando con entidades piblicas, como el Inaem, para ofrecer
otro tipo de cursos. Entre otras iniciativas presentadas se encuentran
el estudio del IDD, continuar avanzando en transparencia en las
actividades colegiales y la investigacion de la sucesion familiar
dentro de la mediacion.

Al dia

Entre sus acciones formativas figura la realizada a finales de
marzo sobre “Procedimientos de reclamacidn de dafios y perjuicios
derivados de trafico: Un afio de aplicacién del nuevo Baremo”. El
curso fue impartido por la directora de la Asesoria Juridica Corpo-
rativa de Arag, Belén Posé. En la jornada se analizaron especialmen-
te los precedentes que ha sentado su aplicacion; como afectan a
mediadores, corredurias y clientes y se respondié a las dudas.

Por otro lado, el 3 de abril comenzé un curso sobre Gestion
Comercial y Técnica de Seguros y Reaseguros Privados. Se trata de
una formacion que se imparte cada afio para personas en situacion
de desempleo y esta ofrecida en colaboracién con el Instituto Ara-
gonés de Empleo (Inaem). En el temario se trataran los temas de
tramitacion de siniestros en entidades de seguros y reaseguros;
atencion y tratamiento de sugerencias, consultas, quejas y reclama-
ciones de clientes de servicios financieros; ofimatica e insercion
laboral, sensibilizacién medioambiental y en la igualdad de género.



s Al dia en distribucién

Beneficios de la ﬁrma electronica en las
ventas de los mediadores

Las oficinas del Grupo DAS han | /.

acogido un webinar en el que .

se trat6 “Como la firma El Colegio de Toledo

electronica mejora la venta al alcanza un ac_:yerdo
de colaboracion con

mediador”, en colaboracion

SEGUROS DE

TUS DERECHDS

con Cecas, a través de su 0TM
(Observatorio Tecnolégico de
la Mediacion) y la startup
Signaturit.

Claudio Aros en representacion del
Cecas, moder6 la mesa redonda en la que
Patricio Ilyef, director de Organizacion e IT de DAS, hablé de la experiencia en
la implementacion de la firma digital en la compafiia y de la importancia de la
digitalizacion del canal del mediador para desarrollar una ventaja competitiva
importante frente a otros canales.

Por su parte, Juan Zamora, CEO de Signaturit coment6 los diferentes tipos
de firma digital, la validez y legalidad de las mismas.

Por otro lado, Cecas ha recibido el I Premio Internacional de la Confede-
racion Panamericana de Productores de Seguros (Copaprose). Esta condecoracion
es la maxima distinciébn que otorga ese organismo para destacar la labor y
trayectoria de un profesional, una empresa o institucion por su labor continua-
da a favor de la figura y la labor de los productores de seguros. En este caso, la
especial presencia y trabajo de Cecas en el ambito internacional, sobre todo en
Latinoamérica, han sido el motivo de su reconocimiento.

Banco Sabadell

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Toledo ha llegado a un acuerdo con
el Banco Sabadell para beneficiar a su
colectivo de productos y servicios en
condiciones preferentes.

Con la firma de este convenio, los colegiados
de Toledo, dispondran de una oferta global adaptada
al desarrollo de la labor de cada uno de los miembros
de este colectivo en las oficinas de Banco Sabadell.

De esta forma, se pretende proporcionar flexi-
bilidad y singularidad a los requerimientos de esta
profesion e incluye ventajas especiales que el banco
pone a disposicion de los colegiados.

Por otro lado, el Colegio ha firmado un acuer-
do con Cristalbox, que ofrece un servicio preferente
y rapido, asi como limpieza interior del vehiculo con
tratamiento anti-lluvia.



Red Mediaria distribuird

Los presidentes de Red Mediaria
Correduria de Seguros, Carlos
Carrasco, y de la Federacion
Espafiola de Empresas de
Mudanzas, Guardamuebles y
Trasteros (Fedem), Juan Luis
Feltrero, han firmado una
acuerdo de colaboracién en la
sede central de la Confederacion
Espanola de Transporte de
Mercancias (CETM), de la que
Fedem es miembro.

conpRMmE

Dentro de este acuerdo se reconoce a
Red Mediaria como socio comercial de Fedem
para la difusion y promocion de sus servicios
profesionales de mediacién y asesoramiento
de poélizas destinadas a las empresas de mu-
danzas.

Todo este programa de seguros y otras
cuestiones que surjan en el momento, se
podran abordar personalmente ya que, ade-
mas de ser patrocinadores oficiales, Red Me-
diaria estard presente activamente en el
proximo Congreso Fedem que tendra lugar
en el Palacio de Congresos y Exposiciones de
Salamanca el 6, 7 y 8 de abril de 2017.

Por otro lado, los empresarios de la
Confederacion Palentina de Organizaciones

Al dia

Empresariales (CPOE) se han formado sobre
“Responsabilidad civil de administradores y
directivos (D&0) en la pequefia y mediana
empresa”, presentada por Miguel Angel Ro-
drigo, gerente de Palencia de Red Mediaria
Correduria de Seguros, e impartida por Carlos
Pefia, de WR Berkley Espafia.

Durante la jornada, los asistentes
han podido conoce la actual situacién nor-
mativa que dibuja un panorama muy exi-
gente para cualquier entidad que actde en
nuestro mercado, generando un especial
riesgo para sus 6rganos de administracion
y para la propia persona juridica en el su-
puesto de diversos incumplimientos nor-
mativos.

a Apromes

Continuando con el proceso de desarrollo y expansion asociativa de la
Asociacion Profesional de Mediadores de Seguros (Apromes), ha incorporado a
su organizacion a la correduria madrilefia Santamaria & Roldan.

Desde la asociacidn se valora positivamente esta nueva incorporacion, destacando que lo mas
importante de las empresas, proyectos mercantiles o estructuras bajo cualquier forma admitida en dere-
cho, siempre es la persona. En este caso, contar con la experiencia profesional de Luis Santamaria en el
mundo de Crédito y Caucion, va a redundar en beneficio de todo el colectivo profesional de Apromes.

Por otro lado, Apromes ha firmado un convenio de colaboracién con Asisa.




Al dia

Las sesiones han desarrollado el si-
guiente programa: Transportes en la Pyme,
impartido por Fiatc Sequros; Transportes vi-
sion Corredor, por Ferrer & Ojeda, socio de
Cojebro; y RC Propietarios y Directivos D&O,
por Chubb.

Por otro lado, la asociacién ha dado la

El Colegio de Mediadores de Mdlaga firma

sendos

El Colegio de Mediadores de Seguros de Malaga ha firmado sendos acuerdo de
colaboracion con Hiscox Espafna v Santalucia que facilitara a los colegiados

Cojebro imparte el cuarto modulo de su

Cojebro ha impartido el cuarto moédulo del Programa Superior de
Gestion de Riesgos en la Pyme, para capacitar a los directivos,
gerentes y equipos de las corredurias de su organizacion.

bienvenida a la empresa de José Maria Cam-
pabadal, Campabadal Correduria de Seguros,
con sede en Tarragona. Con esta incorpora-
cion, Cojebro cuenta con treinta y cinco co-
rredurias repartidas entre veinticinco provin-
cias y Andorra, con una cifra de primas
intermediadas que supera los 235 millones
de euros.

En otro orden de cosas, Cojebro ha ce-
lebrado en Andorra la reunién mensual de su

un canal de comunicacion directo con las entidades.

De esta forma, las aseguradoras hacen patente su compromiso con la mediacién profesional.

Junta Directiva. En esta ocasion, el socio
anfitrion ha sido Josep M2 Altimir, de Assap
Assegurances, socio de la organizacion en el
Principado.

En esta reunién de Junta, entre otros
asuntos tratados, se acordd el nombramiento
oficial de Assap Assegurances como corres-
ponsal de Cojebro en el Principado de Ando-
rra, elevando a dicha categoria, este servicio
que ha venido prestando desde 1994.




Primas y polizas de multirriesgos por canal de
distribucion. Diciembre 2016

Primas Palizas
Agenies y comedones Agenies ¥ comedones
71.6% 683.68%

PSSR Bancaseguros  OvOscanales  Bancaseguros
f 23 58 B.8% 206%

Fusrte: ICEA (Twttar @Eicen_ws)

El canal mediado
copa

Agentes y corredores son el
principal canal de distribucion de
seguros Multirriesgos, con el
71,6% de las primas y el 63,6%
de las polizas.

A diciembre de 2016, las pélizas de vo-
lumen de negocio experimentaron un leve
decrecimiento, principalmente en el canal
bancario. El directo sigue obteniendo tasas

elevadas de crecimiento, aunque menores que
en periodos anteriores, informa ICEA.

Al dia

La tercera edicion del Foro Madrid Seguro

El Colegio de Mediadores de Sequros de Madrid ha presentado la tercera edicion
del Foro Madrid Seguro, que se desarrollara bajo el lema “Situando al cliente en
el centro de la mediacién. Comunicacion y experiencia cliente, ejes principales
a debate”, que tendra lugar el 29 de junio en el Complejo Duques de Pastrana
de la capital de Espana.

Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de Madrid,
recordd que la tercera edicion del Foro también contara con la
Presidencia de Honor del rey Felipe VI. Asimismo, adelanté que en
esta ocasion se ha invitado al ministro de Economia, Luis de Guin-
dos, para que inaugure ‘Madrid Seguro’.

Angel Corada, gerente de la institucion colegial, destacé que
todo el programa cientifico de este afio gira alrededor de la relacion
con el cliente, desde dos perspectivas que estan en la esencia de
esa relacion: la experiencia del cliente y la comunicacién. Asi, durante la jornada se
reflexionara sobre los cambios, las nuevas necesidades y exigencias que plantea hoy
la conversacion entre los mediadores de seguros y sus clientes.

José Luis Pastor, experto en estrategia, marketing e innovacion, ofreci6 la con-
ferencia ‘Una nueva era en la fidelizacion: ;como conquistar consumidores chiflados?
De Juego de Tronos a Lady Gaga’. Para Pastor, estamos en un momento en el que los
clientes deciden sobre la reputacion de las marcas. Si a esto unimos que “el boca oido
se ha digitalizado”, las marcas no van a poder sobrevivir a las malas experiencias de
cliente. Asimismo, Pastor afirmé que la forma de aproximarnos a los productos ha
cambiado, por lo que se cuestion6 si ;ha fracasado la publicidad? Por todo lo expues-
to, el consumidor quiere marcas que conecten con su identidad, pues hay que demos-
trarle que se le entiende; marcas que le emocionen; marcas que se salgan de la norma;
marcas que les diviertan y con productos dnicos.




Al dia

Fecor ha trasladado sus observaciones al borrador del anteproyecto
de Ley de Distribucién. A pesar de valorar positivamente la inclusion
de ciertas consideraciones, no comparte el tratamiento que

; A\ ) se hace de algunas figuras de mediacion como los agentes
7 | é} ﬁ{m de seguros en régimen de no exclusividad, a los que no
LT

| se limita el namero de companiias con las que pueden
operar, funcionando practicamente como corredores pero

sin las obligaciones y los criterios de independencia que se les exige.

en el anteproyecto de
la Ley de Distribucion

En Fecor consideran que esta circunstancia contribuye a crear confusion en el
consumidor de sequros. En lo que respecta a los operadores de bancaseguros no com-
parten que se les permita colaborar con distintas entidades financieras. “A nuestro
entender, se incurre en clara contradiccion con lo establecido en la Directiva Hipote-
caria, aun no traspuesta, cuyo objetivo es la proteccion del consumidor”.

Por otra parte, consideran innecesaria la obligatoriedad de los corredores de es-
tablecer cuentas bancarias separadas para la gestion de cobros de pélizas. Si lo que se
pretende es salvaguardar los fondos en depésito, esta situacion ya esta resuelta con la
suscripcion de una péliza de Caucidon. La directiva establece una de las dos medidas,
por lo que no seria necesaria la aplicacion simultanea de ambas como se hace, Gnica-
mente, en el caso de los corredores, han protestado.

“También estamos convencidos de que se esta perdiendo una gran oportunidad
para regular los cambios de posicion mediadora. Cerca de un millén de pdlizas al afio
se ven afectadas por esta circunstancia y seria un buen momento para que todos sepa-
mos cuales son las reglas de juego a la hora de afrontarlos”, dice el comunicado.

Reale y el Colegio
de La Coruna

Reale apoyara un afno mas al
Colegio de Mediadores de
Sequros de La Corufa a través
del convenio de colaboracion
que mantiene desde hace tiempo
con la institucién colegial.

Este acuerdo permite a la aseguradora
sequir apoyando en el desarrollo del Plan Es-
tratégico de la Mediacidn, ademas de cola-
borar en las necesidades de formacion de sus
colegiados.



Algo mds que negocio k

Artai sensibiliza sobre |
tutela de personas
incapacitadas judicialmente

La correduria Artai ha renovado un afio mas su
convenio de colaboracion con la fundacion

tutelar Feclem, con el objetivo de dar a conocery
sensibilizar sobre la actividad de esta organizacion.
Este nuevo acuerdo supone un impulso conjunto para
mejorar la calidad de vida de las personas incapacitadas
judicialmente a causa de una enfermedad mental grave
y que carecen de familiares o allegados idoneos para el
desempeno de cargos tutelares.

Este convenio se
enmarca dentro del pro-
grama de Responsabili-
dad Social Corporativa de
Artai, cuya finalidad es
contribuir a la mejora del
entorno social en el que
opera, a través de la co-
laboracion permanente
con diferentes asociaciones y entidades sociales.

Con este acuerdo la Fundacién Feclem —que desempefia alre-
dedor de 500 cargos de proteccion judicial en Castillay Ledn-y la
correduria Artai, unen sus fuerzas para la puesta en marcha de
campaiias de sensibilizacion y acciones de visibilidad del trabajo
de tutela y proteccién de personas con la capacidad modificada
judicialmente que viene realizando la Fundacion desde el afio 2000.
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Rincén de lectura

@JESUSVEGA ._-"::i'--' ’ = . Lq Empresa

Enamora a tus clientes y colaboradores para consequir
resultados extraordinarios

La empresa del siglo XXI ha de seducir, enamorar y, lo que es
mas dificil, saber mantener la pasion. Ha de consequir atrapar, invo-
Jesis Vega de la lucrar y enganchar a sus clientes, empleados e inversores. Debe con-
Falla seguir que todo el mundo caiga rendido a sus pies, totalmente encan-
dilados por su manera de hacer, por su carisma y por su magnetismo.
Editorial: Alienta Jes(s Vega analiza casos concretos de empresas que han con-
Precio: 14,95 € libro seqguido establecer esa relacion amorosa con los demés y desvela
impreso sus secretos, sus métodos y las técnicas y procedimientos de los que
se sirven para establecer vinculos afectivos duraderos con sus tra-

bajadores, sus clientes y con el mercado en general.

El libro de los
EL LIBRO DE LOS 8 habitos para gestionar mejor tu tiempo y ser mas eficiente

Conseguir realizar todas las tareas que planificamos es una
batalla que libramos a diario, muchas veces sin éxito. Para conse-

& HABITGS PARA GESYIONAR MEION

2 A : Ben Eh]ah guirlo, son necesarios tres cambios: mejorar la gestion de la infor-
rj w macion, desarrollar un marco de referencia que ayude a decidir lo
Editorial: LID Editorial que merece nuestra atencion y ser capaces de alejarnos de la reali-

Precio: 12,90 € libro dad para ser mas creativos. Cuando estos cambios se conviertan en

impreso habitos empezaremos a ser mas productivos. Recopilar y procesar la

8,99 € en libro informacion que nos llega, seleccionar las herramientas para ello,

BEN ELLAH electronico poner en contexto, trabajar la memoria, otorgar importancia y revisar

y terminar tareas pendientes son los habitos propuestos en una obra
que ofrece las herramientas para integrarlas en el dia a dia.




Revista online para corredores y corredurias

Informacion Dirigida Buscamos la
especializada a corredores participacion
Accede a informacion Una revista en la que los Una revista que tiene en
para poder encontrar pequenos y medianos cuentala opinién y
nuevos modelos y nichos corredores son los participacion de los

de mercado protagonistas corredores
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www.pymeseguros.com

INTERNATIONAL
SOS

WORLDWIDE REACH. HUMAN TOUCH.

International SOS

Lideres en asistencia
médica y seguridad en viaje
internacional

Con presencia en 89 paises repartidos por todo el planeta y mas de
11.000 profesionales de diferentes ambitos, garantizamos el bienestar
y la seguridad de todos nuestros clientes, lo que nos convierte en la
aseguradora lider mundial en asistencia y proteccion internacional.

Madrid

Ribera del Loira, 4-6 22 planta
28042 Madrid, Espafa

Telf. (+34) 91 572 4300

Fax (+34) 91 359 0667

www.internationalsos.es
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