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Las aseguradoras y
Iog corre_dores, )
mas satisfechos entre si

Desde hace unos afios, cada vez hay mas asegura-
doras que apuestan por el canal de corredores para ganar
negocio. Asi se sefial6 en la mesa redonda celebrada en
el XVII Encuentro Nacional de Corredores/Corredurias con
representantes de los mediadores (ver In situ). Segin se
dijo alli, “porque es el canal mas rentable”.

Quiza esta mayor apuesta por los corredores sea la
razon de que en la IX edicion del Barémetro de Adecose
2017 (ver Mas a fondo) haya quedado claro que la satis-
faccion de los corredores por el servicio que les prestan
las aseguradoras no para de crecer. Este ejercicio la nota
media se ha situado en 6,76, ocho décimas mas que en
2016, lo que supone el cuarto afio consecutivo de alzas
en esta materia.

Un caso de aseguradora que solo distribuye a través
de corredores es Arag. Su responsable de Asistencia en
Viaje, Raul Pérez, (ver Hablando claro) apunta que este

Editorial

ramo se esta dinamizando con la venta de asistencia en
viaje para trabajadores expatriados. “Es un buen momen-
to para los mediadores que ven incrementadas sus posi-
bilidades de venta a las empresas con las que trabajan,
pudiendo ofrecer con mas garantia de éxito la posibilidad
de contratacion de un seguro para los viajes de sus em-
pleados”.

Para ganar en competitividad los corredores tienen
claro que es imprescindible apostar por la formacién y
apoyarse en la tecnologia (ver Punto de encuentro). Son
un colectivo dispuesto siempre a transformarse y rein-
ventarse. Para ello, no basta con invertir dinero y tiempo,
sino que deben servirse de la ayuda de las compaiiias,
que tienen las capacidades para facilitar esa adaptacion
a los nuevos entornos cambiantes que se les exige a los
profesionales de la mediacién. Es imprescindible que
creen sinergias conjuntas que favorezcan el desarrollo de
los negocios y les permita la introduccidn en el mercado
de nuevas soluciones adaptadas a los clientes.

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen(@pymeseguros.com
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Raul Pérez, responsable de Asistencia en Viaje en Territorios de Arag

L0$ trabajadores desplazados,
I el

negocio te Asistencia en Viaje

La cobertura obligatoria por parte de las empresas de los
riesgos de los empleados desplazados esta dinamizando el
ramo de Asistencia en Viaje. El crecimiento de este segmento
en Arag es superior porcentualmente al del resto de nichos del
ramo. Radl Pérez, responsable de Asistencia en Viaje en
Territorios de la entidad, dice que “es un buen momento para
nosotros, pero sobre todo para los mediadores que ven
incrementadas sus posibilidades de venta a las empresas con
las que trabajan, pudiendo ofrecer con mas garantia de éxito
la posibilidad de contratacion de un seguro para los viajes de
sus empleados”. En su opinidn, “hay que intentar
adaptarse lo mas posible a las necesidades de los
consumidores. No podemos relajarnos ni tener un producto
estatico porque ahora todo se mueve muy rapido”.




:Se ha comportado bien el ramo de Asistencia en Viaje en
2017?

En Arag hemos obtenido un resultado excelente. Hemos me-
jorado incluso las expectativas marcadas a principio de afio, que
eran de un incremento superior al 5% y finalmente, en todo el ramo
de Asistencia en Viaje hemos crecido un 15%.

Y la siniestralidad?

El comportamiento de la siniestralidad es similar al de los
altimos anos a nivel sectorial aunque si es cierto que nosotros hemos
obtenido una mejora en los resultados, debido sobre todo al progre-
so constante en los procesos del servicio y a la seleccion de riesgos.
En el tratamiento de la asistencia y los reembolsos, cada vez estamos
haciendo mas economias de escala y eso nos permite mejorar el
resultado.

¢Qué previsiones hay para 2018?

Todavia no tenemos las cifras concretas de los objetivos que
nos vamos a marcar, pero queremos crecer en la misma linea de los
altimos afos. Este segmento de negocio va bastante bien, sobre
todo apoyandonos, como siempre, en la mediacién que es el pilar
fundamental en el que se sostienen nuestras ventas.

:Como lleva el ramo el aumento de competencia?

Entiendo que toda competencia sana es buena. Eso, de mo-
mento, no esta influyendo en nuestros resultados, ya que crecemos
incluso por encima de las expectativas. Creo que es bueno que
sintamos la presion de la competencia para no dejar de innovar y
evolucionar.

¢Como contribuye en la venta de seguros el hecho de que sea
obligatoria la cobertura de los riesgos de los empleados desplazados?

Cualquier obligatoriedad suele derivar en conseguir
mas automatismos en las ventas de los seguros y sinergias
para otros segmentos dentro del mismo ramo. Ademas eso
hace que haya mas corredores interesados en este tipo de
seguros. Nosotros estamos muy satisfechos con la evolu-
cion de este segmento concreto de negocio.

Parece que ha crecido dltimamente la venta de
este tipo de pélizas...

En Arag si. Este afio hemos crecido mas que en los
anos anteriores. Debido, en parte, a que en 2017 hemos
dedicado mas atencién a ese negocio con un producto nuevo, mas
a medida. Se llama ‘Arag Viaje de Negocios Plus’ que va dirigido a
las empresas y a los viajes de negocio. Tiene dos variantes: una es
innominada para que la pueda utilizar todos los trabajadores de la
empresa; y la otra es individual para que un empleado en concreto
se asegure para un viaje determinado. Es un producto adaptado para
cualquier tipo de empresa, incluso para las que tienen un (nico
trabajador.

‘Arag Viaje de Negocios Plus’ es el producto que mas capital
tiene en cuanto a gastos médicos (250.000 euros en el mundo)
dentro de la compafiia y estamos muy contentos con el resultado
que estamos obteniendo.

Entonces se puede decir que los seguros de Viaje para
empresas son un negocio con un futuro prometedor...
Si claro, ya lo esta siendo. Nuestro crecimiento en este seg-
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mento es superior porcentualmente al del resto de nichos de la
Asistencia en Viaje. Es un buen momento para nosotros, pero sobre
todo para los mediadores que ven incrementadas sus posibilidades
de venta a las empresas con las que trabajan, pudiendo ofrecer con
mas garantia de éxito la posibilidad de contratacién de un seguro
para los viajes de sus empleados.

Se dan todas las circunstancias para que este producto tenga
éxito. Por un lado, las empresas demandan mas proteccién, porque
estan saliendo mas al exterior, y las aseguradoras cada vez tenemos
productos mas adaptados.

:Como esta influyendo la innovacion tecnolégica en la evo-
lucion de este ramo?
La influencia es absoluta, desde el estudio de los resultados

Sin la tecnologia ya no se
entiende el negocio de la
Asistencia en Viaje

(se puede medir mejor donde estd la siniestralidad, en qué
coberturas...), a la creacion o evolucion del producto, a la contra-
tacion (ya que es uno de los productos mas adecuados para la con-
tratacion online), hasta el servicio (por ejemplo, a través del uso
de la app para solicitar asistencia, geolocalizarte, etc.). Sin la tec-
nologia ya no se entiende este negocio.

¢A qué retos se enfrenta el ramo de Asistencia en Viaje?

Innovacién, tecnologia, constante evolucién, productos cada
vez mas adaptados a las necesidades concretas de los consumidores
y, sobre todo, mucho servicio cuando se produce el siniestro, como
es nuestro caso. Hay que seguir teniendo una escucha muy activa a
la mediacion, que es nuestro canal de distribucién; e intentar
adaptarnos lo mas posible a las necesidades de los consumidores



Asistencia en Viaje ofrece muchas ventajas a los corredores

Radl Pérez, responsable de Asistencia en
Viaje en Territorios de Arag, afirma que “el ramo
de Asistencia en Viaje ofrece muchas ventajas a
los corredores. Les da la oportunidad de
diversificar su negocio, fidelizar al cliente y
crecer a través de una nueva via. Yo siempre les
digo que ya tienen a los clientes (personas o
empresas) y la necesidad esta creada (una buena
parte de ellos viaja, ya sea por placer o por
trabajo), por tanto lo Gnico que deben hacer es
dar el paso para convertirse en su referente para
asegurar estos riesgos. Todos los que exploran
esta via de negocio estan muy contentos”.

Los corredores que se acercan a Arag para
distribuir este seguro se encuentran con “una
atencion especializada, una compania muy
cercana y amable, con un producto muy
competitivo en constante evolucion y
adaptacion a sus necesidades y aportando todas
las herramientas que necesitan, servicio de
calidad, estabilidad, y sobre todo escucha
activa y apoyo constante”, indica Radl Pérez.

A cambio, se les pide que sean
comunicativos porque en Arag se les quiere
seguir escuchando, “son nuestros ojos y oidos
ante el mercado, luego es nuestra

responsabilidad cumplir con las expectativas
que nos demandan en pro de sus intereses y de
los nuestros. También agradecemos la fidelidad
de manera muy especial. Pero no la pedimos,
sino que nos la ganamos. Ademas agradecemos
que nos presionen constantemente para que
mejoremos. Eso es sano porque asi no nos
relajamos”, sefala Pérez.

Los corredores son el principal canal de
distribucion de la aseguradora. “Siempre lo ha
sido y lo seguira siendo”, sentencia el
responsable de Asistencia en Viaje en Territorios
de Arag.

La mediacion es nuestro

que nos llegan a través de la mediacion. No
podemos relajarnos ni tener un producto esta-
tico porque ahora todo se mueve muy rapido.

Solo 1 de cada 4 viajes estan asegura-
dos. ;Como se puede incrementar ese ratio?

La verdad es que el porcentaje de contratacion de este tipo
de seguros (el 25%) no es muy elevado si nos comparamos con
Alemania o Reino Unido, pero sin embargo estamos por delante de
otros paises. Por eso, yo diria que nos situamos en la media de
Europa. Para mejorar ese ratio, en nuestro caso tenemos claro que
debemos seguir estando muy cerca de la mediacién, impartiendo
mas formacién, apoyando en los proyectos que surjan, aportando
productos a medida de las necesidades del consumidor, etc.

altavoz para que este tipo
de seguros sea muy visible

La mediacion es nuestro altavoz para que
este tipo de seguros sea muy visible. Luego
todos debemos aprovechar las nuevas tecnolo-
gias y todas las redes de comunicaciéon que hoy
en dia hacen que los mensajes lleguen a cual-
quier parte de forma mucho mas rapida.

¢Cual es el mayor valor anadido que aporta Arag al cliente
de Asistencia en Viaje?

Sin duda la calidad del servicio, seqguiremos apostando por
innovar con mas y mejores coberturas, por mejorar los limites,
incluso por ser mas competitivos en precio... pero nunca negocia-
mos nuestra calidad en el servicio cuando tenemos que prestar una
asistencia o tramitar un reembolso, queremos seguir manteniendo



Hablando claro

el grado de clientes satisfechos por encima
del 97% cada aho, siendo la compafia prefe-
rida por la mediacion, tal y como se refleja en
el Barometro Adecose y otros indicadores del
mercado.

¢Qué importancia tiene el ramo de
Asistencia en Viaje en el negocio de Arag?

La importancia es absoluta, es un ramo
estratégico en el que queremos seguir siendo
referente, creciendo e innovando.

El ramo principal sigue siendo Defensa
Juridica, pero Asistencia en Viaje esta adquiriendo mayor protago-
nismo porque cada vez se demanda mas y es mas conocido.

Continuamente aparecen noticias de prolongacion de co-
bertura de la péliza de Asistencia en Viaje por temas atmosfeé-
ricos. ¢Es un problema para las aseguradoras?

Mas que un problema, yo creo que es una oportunidad siempre
que nos adaptemos a las necesidades de nuestros clientes dentro de
nuestras posibilidades. En nuestro caso, cuando se produce una
catastrofe en algin destino, solemos reaccionar ampliando sin cos-
te para el cliente la cobertura médica de los asegurados que tenga-
mos retenidos en un destino hasta que puedan regresar a Espafa.
Lo hacemos como un valor afiadido a nuestro producto.

¢Qué novedades tiene Arag en seguros de Asistencia en
Viaje?

Estamos en constante evolucién en todos los ambitos. Actual-
mente estamos incrementando la cobertura de gastos médicos en
nuestros productos estrella, adoptando la documentacion para que
todo el proceso sea online, creando nuevas herramientas para faci-
litar la venta online de los mediadores, creando nuevas garantias,
etc. y, por supuesto, seguimos innovando en la calidad del servicio.

¢Qué tal resultado esta obteniendo la App renovada de
Asistencia en Viaje? ;Como la valoran los corredores?

El resultado de la app ‘Mi Viaje Arag’ es estupendo. Aunque
lleva poco tiempo y se debe dar a conocer mas, la aceptacion y la
valoracion son magnificas. Es una herramienta que sera el referente
cuando tengas necesidad de utilizacion del seguro. El cliente lo
percibe como un valor afiadido.

CARMEN PERIA
Foros: IRene MEepINA
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continuamente para Ser mas competitivo

Los corredores lo tienen claro: para ganar en competitividad es imprescindible apostar por la formacién y
apoyarse en la tecnologia. Estan siempre dispuestos a transformarse y reinventarse. Para ello, no basta
con invertir dinero y tiempo, sino que deben servirse de la ayuda de las compaiias, que tienen las
capacidades para facilitar esa adaptacion a los nuevos entornos cambiantes que se les exige a los
profesionales de la mediacion. Es imprescindible que creen sinergias conjuntas que favorezcan el desarrollo
de los negocios y les permita la introduccion en el mercado de nuevas soluciones adaptadas a los clientes.




Una cooperacion que debe fluir en ambos sentidos: “En la
parte de gobernanza de productos va a ser muy importante la cola-
boracién entre corredores y companias para hacer procesos de co-
creacion de productos”, confiesa Antonio Benito, director de For-
macion de CNP Partners.

En esta dinamica de colaboracién, Javier Montoya, director de
Gestion y Control Comercial de Plus Ultra Seguros, pone como ejem-
plo el caso de las empresas que quieren internacionalizarse. Aunque
el corredor con su asesoramiento esta capacitado para ayudar a su
cliente en este proceso, muchas veces no disponen de los recursos
necesarios: “Ahi es donde las compafias podemos ayudar a formar-
les para que ellos les puedan asesorar perfectamente”.

Concuerda Alberto Ocarranza, presidente del Grupo HIB y vi-
cepresidente de Innovacion de Fecor, en que a dia de hoy cualquier
pyme puede querer dar el salto exterior y la correduria debe ser
capaz de asesorarle en ese proceso: “Pero necesitamos que la ase-
guradora nos acompafie”, reconoce. A la vez que pone en valor el
canal corredor como el mas competitivo que existe en la actualidad,
en gran medida gracias a su versatilidad, que le permite adaptarse
muy bien a los entornos cambiantes actuales.

Paloma Arenas, directora general de E2K, coincide en esa ca-
pacidad para “reinventarse” como uno de los puntos fuertes de su
profesidn: “Los corredores siempre estan dispuestos a transformarse.
Como organizacion siempre que hemos hecho proyectos de especia-
lizacién se han subido inmediatamente al carro porque son cons-
cientes de que hay que cambiar las formas de trabajar”.

“No es que estén dispuestos, es que tienen que reinventarse
si o0 si”, sostiene Antonio Benito, quien recuerda la proxima entra-
da en vigor de multitud de normativas que van a obligar a esa
readaptacion del negocio. Pero no solo por la aparicion de éstas:
“El cliente ahora esta mas informado que antes, por eso hay que
darle algo mas”.

L=

Alberto Ocarranza.

Antonio Benito.

Javier Montoya.

La llegada de nuevos clientes, mas preparados y formados, y la
accesibilidad tecnoldgica que permite a cualquier persona documen-
tarse y comparar de manera rapida, esta siendo bien acometida por los
corredores jovenes, segdn Javier Montoya, que utilizan mas internet y
las redes sociales y actllan como asesores de sus grupos de interés.
Considera que el punto fuerte de las nuevas generaciones de corredo-
res es que “estan combinando perfectamente lo digital con lo presen-
cial y no colocan productos, sino que asesoran sobre necesidades”.

Alberto Ocarranza no cree que esta adaptacion sea exclusiva
de los mas jovenes, sino que se aprecia en los profesionales mas
veteranos que estan haciendo “esfuerzos brutales” por acomodarse
y estan deseando recibir formacién para saber digitalizarse e imple-
mentar soluciones en su correduria.

Tendencia que desde las organizaciones ya perciben, como
denota Paloma Arenas, “los corredores veteranos no solo estan inte-
resados en los nuevos productos sino también valoran los sistemas
y procesos tecnoldgicos dtiles y sencillos que les permiten obtener
una ventaja competitiva”.

No obstante, todos los asistentes a la mesa redonda de Pyme-
seguros consideran que la tecnologia es un pilar fundamental no solo
para que las corredurias crezcan, sino para que sobrevivan: “La tec-

Paloma Arenas.



Punto de encuentro

nologia es una necesidad. Estamos tendiendo poco a
poco hacia modelos completamente digitalizados”,
sostiene Antonio Benito. En este sentido, Arenas resal-
ta que un corredor puede empezar a trabajar sin una
oficina, pero no sin un ERP. “El que piense que puede
crecer solo con la informacién que le aporten las ase-
guradoras, no tiene futuro”, sentencia.

Para Montoya, estas herramientas ayudan a los me-
diadores a procesar toda una serie de tareas (facturacion,

Alberto Ocarranza

contratacién de pélizas...) de manera unitaria, en lugar de duplicar las
gestiones con cada aseguradora con la que trabaja el corredor.

“Ahora bien, reinventarse tiene riesgos”, alega Ocarranza, para
quien nunca se debe olvidar que el corredor es un profesional de
cercania con el cliente, de acompanamiento: “Es importante tener
canales de comunicacién agiles con el cliente, pero nosotros tenemos
que estar cerca de él y creando una marca personal que nos diferencie
de cualquier otro canal de distribucion. Reinventarse no significa
cambiarlo todo, porque ya venimos de un modelo de éxito”, concluye.

“Al final la tecnologia es un medio”, senala el director de Ges-
tion y Control Comercial de Plus Ultra Seguros. De ahi, que aunque la
implementacion tecnolégica y la formacion en esta materia son fun-

damentales para cualquier corredor, la figura del responsable tecno-
l6gico aln no se detecta en estas empresas, sino que tiene un perfil
mas comercial: “Ha evolucionado esta figura, que no solo da 6rdenes
de actividad comercial, sino que también configura la solucién tec-
nolégica para asegurarse que todos la aplique de manera homogénea”.

De hecho, la directora general de E2K considera que el corredor
no lo necesita, precisamente por la existencia de diversas aplicacio-
nes especializadas en gestion: “El corredor lo que tiene que valorar
muy bien es cual se adapta mejor a su negocio y encargarse de que
se utilice”, sostiene.

“Es que es un proceso mas de externalizacion”, sugiere el direc-
tor de Formacidn de CNP Partners, que pone de relieve a existencia de
empresas especializadas en dar soporte tecnolégico a los corredores.

En esta linea, Javier Montoya, director de Gestién y Control
Comercial de Plus Ultra Seguros, aboga por seguir apostando por los
estandares EIAC de intercambio de informacion entre corredor y ase-
guradora “porque va a simplificar la operativa de su administracion y
las aseguradoras mejoraremos la productividad”, sostiene.

Para el presidente del Grupo HIB el desarrollo tecnoldgico den-
tro de las corredurias se divide en
dos partes: unos procesos inter-
nos, como el mismo EIAC; y la
innovacion en distribucion, que
a su entender esta tardandose
mas en aplicar, porque requiere
una capacidad de inversion que
muchas corredurias no tienen.

“En ese aspecto, no sélo
por el coste econémico sino por
la apuesta por la innovacion




constante es donde las compariias tenemos que proporcionar plata-
formas a los corredores. Tenemos que desarrollar conjuntamente los
procesos de negocio”, razona Antonio Benito, director de Formacion
de CNP Partners.

Este trabajo conjunto tendra unas pruebas de fuego a lo largo
de los préximos meses, cuando entren en vigor una serie de norma-
tivas, que van a afectar de lleno a la manera de operar de los pro-
fesionales del sector. En este sentido, Antonio Benito considera que
las aseguradoras podran ayudar bastante a los corredores en relacion
a la gran cantidad de documentacién previa que se tiene que faci-
litar al cliente para que contrate una péliza.

“Hay una parte de la carga que la tienen las aseguradoras y
otra, las corredurias. Si nos ponemos de acuerdo, podra ser mucho
mas facil”, corrobora Paloma Arenas, directora general de E2K, quien,
ante los nuevos cambios normativos, aboga por establecer entre
ambas partes mas lineas de comunicaciéon de las que ya se tienen.

Coincide Javier Montoya en este punto, ya que a su parecer para
abordar estas nuevas adaptaciones reglamentarias la tecnologia sera
vital: “Va a ser una oportunidad para que compaiiias y corredores
mejoremos la informacién a los clientes. Para eso también hay que
apostar por compartir la informacién por ambas partes para ir alinea-
dos en garantizar el servicio al cliente”, sugiere.

En este sentido, Alberto Ocarranza, vicepresidente de Innova-
cion de Fecor, cree que se deberian superar las reticencias a com-
partir informacién, porque esto redundaria en mejores prestaciones
al cliente.

Paloma Arenas

Algo que se deberia conseguir aprovechando el
cambio de mentalidad de los corredores, en parte obli-
gados por las exigencias actuales. Asi, Paloma Arenas
afirma que antes a los encuentros profesionales acudia
solo el responsable de la correduria. Ahora en cambio,
asiste acompafado de sus colaboradores.

Y eso que, para algunos profesionales, como Are-
nas, no todos los corredores son empresarios, ya que,

Javier Montoya

a su parecer, los hay que “se limitan a echar calculo de superviven-
cia empresarial, haciendo solo los cambios que tocan” por norma-
tiva. “Para mi ser empresario no es tener una empresa, sino tener
en tu cabeza la estructura de un negocio”, puntualiza.

“Para tener una supervivencia a largo plazo tienes que gestio-
nar el negocio como empresario”, corrobora Montoya, y mas si se
tienen en cuenta las exigencias actuales en el sector, a nivel de
gestion, tecnoldgico, normativo... “Al final si no gestionas tu nego-
cio como empresario y no vas evolucionando, el propio mercado te
va a sacar”, valora.

EL director de Formacién de CNP Partners sostiene que son
aspectos muy diferentes el ser empresario, literalmente, que consis-
te en tener una empresa, y saber desarrollar el negocio, que no todos
saben: “A muchos les cuesta dar un paso hacia delante, porque tienen



Punto de encuentro

resistencia al cambio y les es comodo quedarse como
estan”, considera.

Sin embargo, Alberto Ocarranza si considera que
todos los corredores son empresarios, “porque al final
estan gestionando una cartera, unos ingresos, llevan
a cabo una gestion del cliente”. Para él la diferencia
es mas de tamafo y capacidad y lo compara con cual-
quier emprendedor de cualquier sector, que poco a poco
va aprendiendo y cogiendo experiencia hasta conver-

Tg——t

Antonio Benito

tirse en un empresario como se le conoce conceptualmente. En este
sentido, se congratula, eso si, de la llegada al mercado de nuevos
profesionales, con mayor formacion, “que les permite ser otro tipo
de empresarios”.

Precisamente se puso sobre la mesa de debate el tipo de profe-
sional que se debia ser para ser competitivo. “El corredor no debe re-
nunciar a nada”, sostiene la directora general de E2K para quien tiene
que apostar tanto por ser generalista como especializado, aunque re-
comienda no dedicarse solo a un aspecto para distribuir el riesgo.

“Todos los corredores hemos entendido que atomizar una cartera
no siempre es lo mas rentable”, corrobora Ocarranza, para quien, sin
embargo, no hay que renunciar a ser generalista, toda vez que es lo que

demandan las propias companiias. Eso si, valora especialmente al corre-
dor especializado, que esta “hiperformado”, no solo en materia asegu-
radora, sino fiscal, administrativa..., lo que le permitira aprovechar mas
oportunidades, ya que el cliente detecta esos conocimientos.

“Hoy por hoy no creo que tenga sentido una correduria que no sea
especialista, con expertos en cada materia para desarrollar ain mas su
negocio con profesionales que den soluciones especificas para cada si-
tuacion”, incide Antonio Benito, director de Formacion de CNP Partners,
quien también recomienda asociarse para mejorar el desarrollo del ne-
gocio mediador, especialmente aquellas corredurias, con poca cartera.

Mas que nada, como apunta Paloma Arenas, directora general de
E2K, porque “permite hacer economia de escala” y llegar a mas solu-
ciones de formacion, herramientas de apoyo a la venta..., algo que
individualmente es muy dificil conseguir.

Aun asi, para el director de Gestién y Control Comercial de Plus
Ultra Sequros, “siendo deseable”, habra corredores que no encajen en
el modelo asociativo: “Hay quienes si que encuentran el valor en aso-
ciarse, ven las ventajas claras, pero otros que por su especializacion
prefieren seguir solos o incluso que a la asociacion no le venga bien
ese perfil de corredor”.

Sin embargo, desde el punto de vista de la mediacion lo tienen
claro: “Con cualquier integracion ganas, porque te permite hacer cosas
que solo no podrias y te aporta cosas para competir en un mercado tan
competitivo”, valora Alberto Ocarranza, presidente del Grupo HIB y
vicepresidente de Innovacién de Fecor, secundado por Arenas para quien
“a través de este tipo de proyectos cada vez mas profesionales se ga-
rantiza el futuro de la actividad corredora”.

AITANA PRIETO/ CARMEN PERA
Foros: IRene MEepINA
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La IX edicion del Barometro de Adecose 2017 lo ha vuelto a
dejar claro: la satisfaccion de los corredores por el servicio
que les prestan las aseqguradoras no para de crecer. Este
ejercicio la nota media se ha situado en 6,76, ocho décimas
mas que en 2016, lo que supone el cuarto afio consecutivo
de alzas en esta materia.

EL primer aspecto que quiso destacar Martin Navaz, presiden-
te de Adecose, en la presentacion del estudio, es la alta represen-
tatividad del mismo, ya que el 87,3% de las corredurias pertene-
cientes a esta asociacion han expresado su opinion. En total han
sido 966 encuestas contestadas de 103 socios, que consolida la
tendencia creciente en cuanto a participacion.

De ahi que tenga especial relevancia que un 61,4% de los
encuestados consideren como “total” o “bastante favorable” su gra-
do de satisfaccion con la calidad del servicio que les ofrecen las
aseguradoras, una valoracién notablemente superior a la del afo
anterior, que se situd en el 57,9%. Tanto las compafias que estan
en régimen de establecimiento o libre prestacién de servicio (LPS),
como las que tienen sede social en Espafia han experimentado im-
portantes avances en cuanto a la satisfaccion de los corredores (las
primeras han pasado del 60,8% de 2016 al 64,9% y las segundas
del 55,0% al 59,1%).
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VALORACION DE LAS ASEGURADORAS
EN ASPECTOS CONCRETOS DEL SERVICIO
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Asistencia en Viaje, a la cabeza en valoracion

Un aflo mas, Asistencia en Viaje ha sido el ramo mas valorado
por los profesionales. Asi, un 63,1% le han dado una puntuacion
entre “bastante” y “totalmente favorable” (por encima del 7 sobre
10). Mantiene el segundo lugar Responsabilidad Civil, con un 60,5%,
mientras que Salud ocupa el tercer puesto con un 60%. Cabe des-
tacar un afio mas que la media de valoracién del conjunto de los
ramos es muy positiva, ya que todos estan por encima del 6 sobre
10, y vuelve a ser en Salud donde se producen
las mayores diferencias entre la aseguradora me-
jor valorada y la peor (de un 4,6 a un 7,6).

Entre los aspectos concretos del servicio,
la relacion entre Producto-Precio sigue siendo el
mejor valorado, con un 6,80 sobre 10 (desciende
ligeramente respecto a 2016, cuando obtuvo un

6,86). Tras él se colocan Gestion Técnica, conun  asequradoras

EL 61,4% de los socios
valora como “total” o
“bastante favorable” su
grado de satisfaccion con
la calidad del servicio
que les ofrecen las
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6,70; Produccién, con un 6,67; y Gestion Administrativa, con un
6,47. Siniestros (6,46) y Recursos (6,38) son los que peores resul-
tados obtienen.

En Producto/Precio se vuelve a estimar, por encima de todo,
la claridad para entender los contratos de seguros, y lo menos, la
adaptacion de la cartera de productos, que no obstante experimen-
ta una ligera mejora. En Gestion Técnica y Comercial se aprecia es-
pecialmente la capacidad técnica y conocimiento de suscripcion,
mientras que la agilidad de respuesta a las nue-
vas necesidades ofreciendo soluciones obtiene la
menor puntuaciéon. En Recursos repite como lo
mas valorado la facilidad de contacto con perso-
nas con capacidad de decision dentro de la com-
paiia, mientras que la utilidad del sistema infor-
matico para agilizar el trabajo sigue siendo lo
peor visto. En Gestion Administrativa y Produc-
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SATISFACCION CON LOS ASPECTOS DEL SERVICIO EVOLUTIVO

valorado es la actitud en la resolucion de
siniestros y pago de las indemnizaciones,
mientras que un afio mas lo menos apre-
ciado es el acceso a la informacién sobre
el siniestro.
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Respecto a la satisfaccion global con
la calidad del servicio de cada una de las
aseguradoras con las que trabajan, este
ano se vuelve a erigir por encima de todas Hiscox, con un 7,53,
seguida de Reale Seguros (7,51), ERV (7,47), Arag (7,36), Surne
(7,30), Markel (7,16), Allianz (7,13), XL Catlin (7,13), Berkley Es-
pafa (7,08) y Chubb (7,02). En total son 10 las compafias que
obtiene un notable, tres mas que el afio anterior.

Por ramos, en Autos/Flotas la mejor valorada es Seguros Bilbao;
en Patrimoniales, Hiscox; en Transportes, Generali; en Responsabi-
lidad Civil, Markel; en Ramos Técnicos, Asefa Seguros; en Defensa
Juridica, Arag; en Asistencia en Viaje, ERV; en Pérdidas Pecuniarias,
DAS; en Salud y Decesos, DKV; en Vida Riesgo/Accidentes, Surne;
en Vida Ahorro/Pensiones, Santalucia; y, en Seguro de Crédito/Cau-
cion/Politico, Solunion.

En los aspectos concretos del servicio, Hiscox vuelve a demostrar
su fortaleza, aunque deja ligeros resquicios respecto al ejercicio ante-
rior. Si el afio anterior copé el primer puesto en todos ellos, este afio
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lidera Gestion Técnica, sequida de Markel y Cigna; Gestion Administra-
tiva, por delante de ERV y Markel; Produccién, tras ella Markel y ERV;
Siniestros, con Cigna y ERV completando el podio; y Recursos, con ERV
y Cigna a la zaga. ERV ha conseguido arrebatarle el primer puesto en
Producto/Precio (tras ella se colocan Surne y la propia Hiscox) y Ges-
tion Comercial (con Hiscox y Surne inmediatamente detras).

Si solo se tiene en cuenta a las aseguradoras con mayor pe-
netracion entre los asociados de Adecose (aquellas que ostentan
mas del 75% de su cartera), encontramos que Arag, Asefa y Segur-
Caixa Adeslas son las preferidas en Producto/Precio; Chubb, DKV y
Arag, en Gestion Técnica; Asefa, DKV y Arag, en Gestion Comercial;
Arag, DKV y Reale Seguros, en Gestion Administrativa; Arag, DKV y
Chubb, en Produccién; DKV, Arag y Chubb (ambas empatadas en el
segundo puesto) y Sanitas, en Siniestros; y, Arag, DKV y Catalana
Occidente y Sanitas (empatadas en el tercer lugar), en Recursos.



RANKING DE ASEGURADORAS SATISFACCION

CON LAS ASEGURADORAS SEGUN RAMOS DE TRABAJO

encima del 7 sobre 10 (en 2016 fue el
51,2% de los encuestados), con una
nota media de 7,04 sobre 10.
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Respecto al grado de fidelidad de los corredores hacia las
aseguradoras, se decantan sobre todo por ERV, Hiscox, Markel, Arag,
DKV, Surne, Berkley, XL Catlin, Cigna, Allianz, Sanitas y Chubb, que
obtienen todas ellas una valoracién por encima del 7 sobre 10. En
2016 solo 8 entidades alcanzaron esta nota.

Otro de los aspectos mas destacados del Barometro de Adeco-
se de los altimos anos es la inclusion en el cuestionario de pregun-
tas para determinar el conocimiento, uso y limitaciones del Estandar
de Intercambio de Comunicacion (EIAC). Aunque un 84,7% si tienen
un proveedor tecnolégico, esta cifra es ligeramente inferior tanto
en porcentaje (85,4%), como en corredurias (de 677 a 629) de las
del afio anterior. Lo que si mejora es el grado de satisfaccion de las
tecnoldgicas con el tema del EIAC. EL 57% dan una puntuacion por

ren esperar a que se consolide (20%); o las com-

pafias con las que mas trabaja no lo tienen dis-

ponible (5%).
Sobre el canal que utilizan los asociados de Adecose para
comunicarse con sus clientes de empresas, cuestion que fue incor-
porada por primera vez en el Barometro de 2016, ha experimentado
un crecimiento considerable el trato personal, que ha pasado del
44,1% al 50,5%. Por el contrario, la via telefonica, usada por el
69,3% de los encuestados ha experimentado un descenso de mas de
tres puntos (72,9% en 2016). El canal digital, online o email sigue
siendo el prevalente, ya que es empleado por el 79,6% y sigue en
ascenso (el ejercicio anterior fue el 78,1%).

Finalmente, se abordd el uso que las aseguradoras hacen de
los datos de los clientes para cosas diferentes a la razon por la que
se aportan. Ha crecido la percepcion de que las compafias los usan
frecuentemente o con bastante frecuencia para otros temas (del
30,4% al 34,1%).

Arana Priero
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La$ aseguraoras que quieren ganar negocio,

por [os corredores

En la mesa redonda celebrada en el XVII Encuentro Nacional de Corredores/Corredurias con representantes de los
mediadores quedé claro que existe una apuesta decidida por los corredores por parte de las aseguradoras porque

resultan mas rentables. Es un canal relevante para las entidades que quieren ganar negocio.

En esta ocasion la conferencia inaugural
del XVII Encuentro Nacional de Corredores/Corre-
durias, que se celebrd en la 25 Semana del Seqgu-
ro organizada por Inese, la realiz6 Radl Casado,
subdirector general de Ordenacién y Mediacion
en Seguros de la Direccion General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP). Casado recordd que
a mediados de febrero se aprobd el retraso de la
entrada en vigor de la Directiva de Distribucion hasta el 1 de octu-
bre, pero que la fecha limite para su transposicion es el 1 de julio
de 2018.

Tras hacer un repaso por las principales cuestiones de la Ley
de Mediacidn entre las que figura la inclusién de las compahias de
seguros como mediadores; la requlacion del seguro de vida ahorro;
y se homogeneiza la RC del agente vinculado con la del exclusivo,
antes era diferente en ambas figuras. En cuanto a la gobernanza de

El 1 de octubre entrara

en vigor la Directiva

de Distribucién, pero

la fecha limite para su

transposicion es el 1 de
julio de 2018

productos dijo que se tendra en cuenta como se
disefia y se determina el mercado objetivo.

Asimismo, Casado hizo referencia al desa-
rrollo reglamentario para la formacion en el
ambito de la distribucién. La idea es potenciar
la formacién continua. Ahora esta en 500 horas
para el curso del grupo Ay de 30 a 60 horas de
formacién continua. Pero se plantea que se fle-
xibilice para que se repartan las horas y se realice mas formacion
continua.

Por otro lado, el representante de la DGSFP, sefial6é que se va
a llevar a cabo una modificacion de la Documentacion Estadistico
Contable (DEC).

A nivel europeo se va a trabajar en la actualizacién de los
seguros de RC de los corredores. Sera alli donde se establezcan las
cantidades (antes era a nivel nacional).
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Juan Manuel Blanco, Martin Navaz,
Elena Jiménez de Andrade y
Maciste Argente.

3¢ error: Ponerse en contra del cliente. Hay

Posteriormente, Cesar Piqueras, CEO de Ex- que gestionar adecuadamente sus objeciones,
celitas Global, explicé los 5 errores que comete- que son el principio de la venta. Para ser mas
mos al comercializar seguros. habiles en gestionarlas, hay que escuchar las
1° error: No motivar al cliente hacia la compra. objeciones e investigar sobre ellas (pregun-

Hay que motivarle para que sea él el que ven- tarles ;a qué te refieres exactamente cuando
ga a nosotros. De esa forma, la venta es mas dices que no es buen momento?). Hay que
facil. Se genera confianza, captas sus necesi- hacer que el cliente hable. Porque sera mas
dades y presentas soluciones. Los vendedores tienen que presio- facil poder convencerle.
nar menos y seducir mas. 4° error: No cerrar adecuadamente la venta. Si te cuesta mucho
2° error: Utilizar un lenguaje inadecuado. Nuestro lenguaje ge- cerrar una venta es porque no has sabido motivar al cliente. Si
nera una experiencia en el cliente de la que muchos comerciales motivas al cliente, compra. EL mejor vendedor es aquel que da el
no son conscientes. Si no hacemos que el cliente se siente se- cierre por hecho desde el principio. EL momento del cierre requie-
guro, no comprara. La palabra mas importante para una persona re de algo mas de presion que el resto del proceso (sin que sea
es que conozcas su nombre. Sin embargo, la palabra ‘pero’ hay evidente). Cuando vayas a cerrar una venta hay que recordar

que quitarla de nuestro lenguaje. mantener la mirada fija, tener la postura fija y sequridad. Es
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director
gerente de Agrupacion del
Covenio RC de Corredores:
“Ofrecemos la solvencia y
seqguridad de la agrupacion
con las principales 19
companias que cubren la RC.
Aportamos independencia”.

director
de Corredores de AXA
Seguros: “La estabilidad,
competitividad y calidad
de servicio es nuestro
compromiso con los
corredores. Es el momento de
crecer y hemos decidido
innovar con fuerza los
productos de los corredores.
Nuestro compromiso se le
entrega por escrito al
principio de cada ejercicio”.

director general de CA Life:
“Aportamos innovacién y
creatividad al servicio de
la mediacion. Queremos
identificar oportunidades y
poner proyectos en marcha 'y

ejecutarlos para alcanzar las
metas esperadas”.

«TU PR
director

del area 111
Canal &
Corredores
de Generali:
“Los cambios no nos deben
asustar si formamos equipo y
los realizamos juntos. La
tecnologia de la compaiiia
esta compartimentada para
cada canal. En Generali
tenemos mucha informacion
que permite a los corredores
crear unos contactos mas
fructiferos con los

clientes”.

subdirector
general
del Canal
Corredores de
Mapfre: “Estamos
trabajando por la mediacion

del futuro. Nos basamos en
tres pilares: transformacion
digital, que permitira ganar en
efectividad; Propuesta de
valor, mas importante ain en
un futuro en el que el cliente
esta conectado y quiere una
relacion bidireccional; y
solvencia, que permita dar
respuesta a riesgos nuevos
como los ciberriesgos, con
escenarios desconocidos”.

subdirector
general de
Negocio de
Mutua de
Propietarios:
“Politica de
innovacion para

desarrollar un tipo concreto de
riesgo y con una experiencia y
acompafnamiento profesional.
La especializacion produce
fidelizacion”.

director del

area de Negocio de Premaat:
“Queremos ser socios a largo
plazo para obtener un
crecimiento mutuo. Queremos
apostar decididamente por el
canal corredor de seguros. Por
eso toda la compania buscara
soluciones para cada proyecto.
Nunca hay un no inicial”.

director del canal
Corredores de

Reale: “Aportamos
valor a los
corredores, entre
otras cosas, a través
de los consejos consultivos
donde gestionan, junto con la
compahia, todos los aspectos
que les preocupa y luego lo
trasladamos a la direccion. Se
define una estrategia junto
con el corredor y para ello se
ve como quiere desarrollarse.
Para darle un mejor servicio,
tenemos una estrategia
descentralizada. Trabajamos
mucho en la autonomia del




corredor y hacemos una oferta
de valor para cada uno de
vosotros”.

responsable del

canal Corredurias
de Sanitas: “Los
corredores son los

que mejor conocen a

los clientes y tienen mayor
relacion con ellos, que cada
vez es mas digitalizada
(tarjera digital, video
consultas, analisis a
domicilio, app , cita online,
salud conectada...). El
objetivo para 2020 es que el
25% de nuestras consultas
médicas sean digitales, a
través de chat, de voz o de
video; que el 50% de nuestros
asegurados hagan uso de
nuestros servicios digitales; y
que el 75% de nuestros
clientes sean prescriptores”.

director
de Surne Madrid-
zoha centro:

“Para nuestros corredores
queremos rentabilizar su
cartera de clientes. Lo vamos

a conseguir con el incremento

de los seguros personales, la
mejora en el servicio
postventa, disminucion de
siniestros y mayores ingresos
a largo plazo”.

M

director comercial y de
Marketing de UM
Seguros: “La cercania
es nuestro valor
diferencial (asi lo
demostré en un video en el
que diferentes corredores de
seguros hablaban de la
relacion que les unia a esta
compafiia). Eso ha hecho que
los corredores sean un nicho
fundamental en UM Seguros,
con un crecimiento de dos
digitos al dia de hoy. Nuestros
ejes principales son: cercania,
confianza y transparencia. Una
ventaja de que la entidad esté
muy pegada al corredor es que
este nos indica las vias a
seguir”,

conveniente presentar una doble al-
ternativa para plantearle la hipotesis
de si lo hiciera, que preferiria.

5° error: No tener la actitud adecuada.
Los gestos, palabras y tono de voz
contagian, tanto si es positiva como
si es negativa.

Mas tarde, tomd la palabra
Jose Miguel Rodriguez-Pardo,
profesor master actuariales de la
Universidad Carlos III, para ex-
plicar los ‘Efectos de la digitali-
zacion para el sector asegurador.
Entre otras cosas, la digitalizacion va
hacer que la frecuencia siniestral de Au-
tos, Hogar, Vida y Salud se reduzca. Eso
provocara que los servicios de asegura-
miento se vayan cambiando por los ser-
vicios de prevencion.

En cuanto a las insurtech, dijo que
las 4 claves de su éxito son: Rentabilidad, proximidad, persistencia
y productividad. En el negocio de seguros la distribucion y el pricing
(paga segln consumes) se llevan la mayores inversiones tecnologi-
ca de las insurtech.

Por otro lado, Rodriguez-Pardo dijo que “el 10% de la econo-
mia, es economia colaborativa. De hecho, en 2030 uno de cada 3
kilometros recorridos en Europa sera de economia colaborativa”. Se
prevé el modelo colaborativo (gente que se junta) solo para comprar
un seguro a mejor precio.

César Piqueras.
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Raiil Casado.

Asimismo, sera revolucionario el uso del internet de las cosas.
En el afio 2035 se prevé que haya un billon de dispositivos conec-
tados. En seguros se utilizaran para el pago segln su uso. Pagar
dependiendo de como se vive, sera la proxima forma de establecer
la prima en Vida.

La jornada se cerrd con una mesa redonda moderada por Juan
Manuel Blanco, director editorial de Inese, en la que participaron
Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Consejo General de los
Colegios de Mediadores de Seguros; Martin Navaz, presidente de
Adecose; y Maciste Argente, presidente de Fecor, en la que se habld
del presente y futuro de la mediacion.

Los representantes de las tres instituciones se quejaron de no
disponer del texto final de la IDD, que no se dara a conocer hasta
que no entre en el proceso parlamentario. No obstante, Martin Navaz

comentd que “desde Adecose no vamos a
cambiar nada si sale tal como lo conocemos
porque es un texto de directiva que ya tra-
bajamos en Europa”. Sin embargo, Maciste
Argente, no se muestra satisfecho con el
hecho de que “no se tuvieran en cuenta mu-
chas de las aportaciones que hicimos. En
especial, no estamos comodos con la figura
del agente vinculado tal como esta”.

Sobre el comportamiento que tienen las compafiias con las
corredurias, Elena Jiménez de Andrade afirma que “hay una apuesta
mas decidida por los corredores porque resultamos mas rentables”.
En este sentido, Navaz sefala que “hay una clara apuesta de las
compaiiias por los corredores porque somos un canal relevante si
quieren ganar negocio”. A lo que Argente anade la necesidad de
“normas claves del tipo de corredor con el que quieren trabajar las
companias y saber qué aportan”.

Para diferenciarse del resto de canales, se puso en valor su
labor de gerente de riesgos sobre todo en las pymes. Ademas sefa-
laron la necesidad de potenciar la venta de ramos como Salud, Vida
o Ciberriesgos y RC, en donde surgen nuevas oportunidades tras la
aplicacion del nuevo baremo.

Sobre Eiac se anunci6 la incorporacién de Siniestros este afio.
“Se dara una informacién que no se daba hasta ahora. Eso va a ser
la bomba”, asegura Navaz.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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La oportunidad del medio ambiente

los Grupos de Prioridad 1y 2. Esta Orden Minis-
terial implica que un conjunto de actividades
tengan ya la obligatoriedad de constituir la ga-
rantia financiera para 31 de octubre de 2018 y
31 de octubre de 2019 segln su actividad,
abriéndose un mercado potencial de contratacion
que hasta este momento estaba supeditado a la
percepcion del riesgo que tenia el cliente final.
A esta mayor obligatoriedad legislativa
se le une un entorno de recuperacion econémi-
ca que permitira a las empresas afrontar una
mayor necesidad de su aseguramiento e inclu-
so mejorar las condiciones de sus instalaciones.
Lo que ayudara al impulso de este negocio.

El sequro
" Un buen momento que hay que aprovechar

Berkley Espaiia

En octubre de 2018, seglin una Orden Ministerial publicada a finales de 2017, un
conjunto de actividades empresariales tendran la obligacién de constituir la garantia
financiera de su responsabilidad medioambiental. Eso abre un mercado potencial de

contratacion que hasta este momento estaba supeditado a la percepcion del riesgo  GRAN POTENCIAL DE DESARROLLO

que tenia el cliente final y que los corredores deben aprovechar.

Los dafos causados al medioambiente y
las consecuencias del cambio climatico son
unos de los principales riesgos y preocupacio-
nes que vamos a afrontar en las proximas dé-
cadas, como asi se ha indicado en el reciente
Global Risk Report presentado durante el dltimo
World Economic Forum celebrado en Davos y en
el que se han situado entre los principales ries-
gos globales al que se enfrentan las economias
mundiales.

Por tanto, y a la luz de estas conclusiones
no podemos sino esperar un mayor desarrollo
por parte de los poderes piblicos de normativas
y mecanismos de proteccion tendentes a redu-
cir el impacto de estos dos fendémenos.

Frente a la tendencia de afios anteriores
en los que en un contexto de desaceleracion
econdmica no se ha producido una aplicacién
efectiva de la normativa de Responsabilidad
Medioambiental, observamos recientemente
como los dltimos desarrollos normativos tien-
den a impulsar la obligatoriedad de las garan-
tias financieras vinculadas al potencial dafio
que puedan causar un incidente de contamina-
cién o un dafio al medioambiente.

Asi, con fecha 30 de octubre de 2017 se
publicd la esperada Orden  Ministerial
APM/1040/2017 por la cual sera exigible la cons-
titucion de la garantia para las actividades del
Anexo III de la Ley 26/2007 que pertenecen a

Por todo lo anterior, en Berkley Espafia
vemos el segmento de Responsabilidad
Medioambiental como uno de los segmentos de
negocio con mayor potencial de desarrollo fu-
turo, convirtiéndose en uno de nuestros pilares
de crecimiento de nuestro plan estratégico
2018-2021. Para ello, nuestra casa matriz a
través de Berkley Environmental nos presta su
conocimiento de casi 15 afos asegurando este
tipo de negocio en USA.

Este potencial que vemos para nosotros
como aseguradora, entendemos que es perfec-
tamente extensible a la mediacion profesional,
con claras ventajas ademas para aquellos que
quieran focalizar esfuerzos en el desarrollo de
este seguro dentro de sus carteras:
® AsesorAMIENTO: Se trata de un producto en el

que el analisis del riesgo y recomendaciones
al cliente son una de las claves, permitiendo



al mediador aportar valor a su cliente diferen-
ciandose de sus competidores.

e VoLumen: Es un negocio cuya prima media es
bastante superior al de otro tipo de seguros,
rentabilizando por tanto el tiempo dedicado a
la formacion y venta de este seguro.

e EstasLe: Una vez el cliente ha decidido contra-
tarlo y gracias al asesoramiento, las tasas de
retencion son elevadas, mejorando la fideliza-
cion del cliente.

® RentaBLE: Aparte de una comision atractiva, no
es un seguro de frecuencia sino de intensidad
de manera que el consumo de recursos admi-
nistrativos para la gestion de este ramo es
mucho menor que en otros.

Para poder cumplir con todo lo anterior,
hemos desarrollado y lanzado al mercado la gama
de seguros medioambientales Enviro (Solution
y Pyme) que ponemos a disposicion de nuestros

mediadores, y en el cual combinamos el cono-
cimiento de nuestros suscriptores con la am-
plia experiencia de nuestra casa matriz, de
manera que podemos ofrecer al mercado una
solucion completa con garantias novedosas
como los gastos de publicidad adversa.

Ademas hemos desarrollado nuestro sis-
tema de respuesta Best, puesto que lo impor-
tante, como casi siempre en seguros, es que
a la hora del siniestro, el cliente y el corredor
estén acompanados de una compafiia especia-
lista en la gestion de incidentes medioambien-
tales.

Finalmente, estamos desarrollando una
importante labor formativa sobre este produc-
to con charlas presenciales, webinars y arti-
culos técnicos como la presente serie que
vamos a llevar en los proximos meses en la
revista PymeSeguros.

La oportunidad del medio ambiente k

El segmento de Responsabilidad
Medioambiental es uno de los negocios con
mayor potencial de desarrollo futuro

Estamos convencidos de que estamos
ante una gran oportunidad y, como siempre,
estamos aqui para ayudar a que nuestros clien-
tes (los mediadores) puedan sacar el maximo
provecho de la misma.

Berkley

Enviro.Sol

Tu mejor propuesta aseguradora para empresas gue necesiten protegerse

ante un posible incidente de contaminacion derivado de su actividad.

ﬂ Obligatoriedad de constituir una garantia financiera (ley 26/2007)

= Coberturas opcionales vy limites personalizados
*Consulta las actividades Industriales gue tendran |a obligatoriedad en 2018 y 2019,

U |Berkley

914 492 675
650 422 436

jtorregrosa@wrberkley.com
www.berkleyseguros.es




Productos

Active Seguros, con su nuevo producto pretende adelantar la edad de con-
tratacion del seguro de Decesos, ampliando sus coberturas y ligandolas a la ten-
dencia digital de contratacion de los seguros:

Por un lado, ha desarrollado una aplicacion llamada Inithealth, que permi-
te la gestion del historial médico, la geolocalizacion a través de una app mientras
se practica deporte y el seguimiento de los parametros de salud.

Igualmente, tratando de acercarse a los mas jovenes, incluye en este pro-
ducto, el servicio dental, cobertura habitualmente complementaria al seguro de
Decesos. Ofrece asi, una amplia red de clinicas dentales en ambito nacional,
servicios dentales gratuitos y plan de salud bucal infantil.

La asistencia al hogar digital y la asistencia informatica tecnolégica, entre
otras, son también coberturas incluidas en la Asistencia Active.

en un seguro de Decesos

Active Seguros ha presentado
un nuevo producto,
‘Asistencia Active’, que es una 13
combinacion del seguro de
Decesos, con sus garantias
habituales, y productos de
asistencia digital.

‘Expatriate Care’, una solucién para las

AIG lanza la péliza ‘Expatriate Care” como solucion para todas las organizaciones con
sede en el Espacio Econémico Europeo que tengan empleados expatriados por todo el
mundo. Se trata de un producto flexible que puede dar soluciones asumibles a
empresas de todo tipo, desde pymes hasta grandes corporaciones.

La péliza permite elegir entre distintos niveles de cobertura.
Asi, el plan basico incluye: gastos médicos de hasta dos millones
de euros al afio, acceso 24 horas a un centro multilingiie los 365

contratar: tratamiento dental y
vision, accidentes personales,
efectos personales y viajes de

dias del afio, red de hospitales mundial (y pago directo a los hos-
pitales y centros médicos siempre que sea posible), paquete de
asistencia, que incluye asesoramiento médico telefénico y la opcion
de una segunda opinion médica, cobertura para evacuacion politica,
responsabilidad civil y asistencia legal, ademas de acceso online
tanto a la poliza como a los siniestros. De forma opcional, se puede

placer.

La edad maxima para la contratacion de esta péliza es de 65
anos, pero se puede permanecer en ella hasta los 75. También es
posible asegurar a los menores de 23 afios que dependan y convivan
con el asegurado. La cobertura abarca todo el mundo excepto Esta-
dos Unidos.



Nuevas emisiones de Primactiva Plus’

AXA ha lanzado dos nuevas emisiones de ‘Primactiva Plus’: ‘AXA Best Selection’
y ‘Premium 2026". La primera de ellas es una nueva opcion de inversion
referenciada al indice Best Selection, y la segunda esta vinculada a la
evolucion de tres acciones europeas lideres en su sector. Ambas se
comercializaran hasta el préximo 20 de abril o hasta agotar la emisidn.

‘Ruta 175’, un seguro de

. H : Desde la creacion de ‘Primactiva
VIdCI-RIeSQO qtra Chvo Plus Best Selection’, en septiembre 2011,
pCl (@ IOS jovenes el indice se ha revalorizado en mas de un

133%. Se invierte en una cesta diversifi-
Mapfre ha lanzado ‘Ruta 175’, un nuevo seguro cada de fondos de inversion y esta dise-
de Vida-Riesgo Individual con una prima dnica fiado con el objetivo de controlar el ries-

go, ajustando en cada momento su
exposicion en funcion de la volatilidad;
es decir, de la variacion del precio del
activo. En niveles altos de volatilidad la

renovable todos los afnos, como solucion ante el
fallecimiento por cualquier causa y
especialmente atractiva para jovenes entre 20 y

40 anos. exposicion a la cesta de fondos se reduce
y viceversa en situaciones de baja volati-

Ademas de la cobertura principal de fallecimiento lidad. El capital tiene un nivel de protec-
por cualquier causa, ofrece una indemnizacién de hasta cion del 85% en la fecha de vencimiento final, en 2023.
10.000 euros en caso de diagndstico de un cancer de mama Mientras que ‘Premium 2026 se presenta como la inversion perfec- E
o de prostata para que el asegurado pueda mantener su ta a medio plazo. Se referenciada a la marcha en bolsa de Total, Iberdro-
nivel de vida hasta que se recupere. También permite rea- la y Amadeus, y ofrece una proteccion a vencimiento del 100% del capital.
lizar video consultas y contactar con un médico desde Se trata de una solucién de inversion a ocho afios. Cada uno de ellos
cualquier lugar, entre otros servicios de telemedicina. genera un cupon fijo del 0,10%, y anualmente, si las tres acciones estan

‘Ruta 175’ ofrece, asimismo, servicios de proteccion iguales o por encima del valor inicial, un cupén adicional del 3,30%.
digital como asistencia remota, localizacion de dispositi- En ambas soluciones de inversion los rendimientos generados sélo
vos, analisis de vulnerabilidades o gestién de la huella tributaran en el momento que se decida hacer liquida la inversion. Ademas,

digital, entre otros. cuentan con una garantia de fallecimiento de 600 euros.



Productos

Contrata tu seguro

(=g e

‘PIAS Eleccién’, un nuevo

Mapfre refuerza su apuesta por los seguros de Vida-Ahorro con el
lanzamiento de ‘PIAS Eleccién’, un unit linked a prima periddica que -
permite ahorrar de forma sistematica, sin fecha de vencimiento y con .

T . . —= Venlajas que marcan la diferencia [
flexibilidad en las aportaciones que se vayan realizando.

‘PIAS Eleccion’ permite cambiar de fon-
do de inversidn para el destino de las apor-
taciones periddicas si asi se desea, y puede
ser complementario a las aportaciones al
plan de pensiones o PPA.

Dependiendo del nivel de riesgo que el
cliente quiera correr y del plazo de la inver-
sion, podra elegir entre cuatro modalidades
diferentes: ‘FondMapfre Elecciéon Prudente’;
‘FondMapfre Eleccion Moderada’; ‘FondMapfre
Eleccién Decidida’; y ‘FondMapfre Global.

A partir de los cinco afios, el cliente puede rescatar su aho-
rro en forma de rentas vitalicias sin tributar por las plusvalias
obtenidas en este producto y gozara de la fiscalidad bonificada de
las rentas vitalicias de acuerdo a su edad.

Este seguro se puede contratar a partir de 40 euros al mes
(maximo 8.000 euros anuales) y se puede rescatar transcurrido un
afo desde la fecha de contratacion de la péliza sin penalizacion.
Ademas, si durante cinco afos el cliente realiza todas sus aporta-
ciones de primas periddicas comprometidas, percibira el 1,5% en
tréboles (1 trébol, 1 euro) de la suma total de sus primas pagadas
durante esos cinco afios. Esos tréboles podra canjearlos por des-
cuentos en la renovacion de cualquiera de sus seguros.

Responsabilidad Civil de

Boix Brokers Consultores ha desarrollado junto a Hiscox
una solucién especifica para cubrir la RC de
Asociaciones Culturales y Clubes Deportivos. Dicho
producto ofrece una proteccion integral, tanto a la
asociacion como a la directiva.

El producto, denominado ‘RC Asociaciones y clubes 360’, da
cobertura integral para la Responsabilidad Civil, con cobertura al
voluntario y datos personales y Responsabilidad Civil de gerentes
y se comercializa en www.mercaseguros.com.

Esta propuesta, cubre frente a las posibles reclamaciones de
terceros por dafios materiales o personales durante el transcurso
de las actividades, asi como los dafios personales de aquellos que
trabajan para la asociacion o club. También ofrece cobertura fren-
te a reclamaciones por negligencias o errores y por incumplimien-
to de la Proteccion de Datos. El producto se completa con cober-
tura ante reclamaciones a directivos del club.


http://www.mercaseguros.com
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Revista online para corredores y corredurias

Dirigida
a corredores

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

Bus_cqmos: la
participacion

Una revista que tiene en
cuenta la opiniény
participacion de los

corredores
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Al dia economia

COTIZACIONES SOCIALES
-
ALY

vida

Los trabajadores que
quisiesen podrian calcular
su pension de acuerdo
con la cotizacion de toda
la vida laboral, en lugar de los Gltimos 21 afios,
que es como esta en este ejercicio el llamado
periodo de computo.

laboral

Debate en el Congreso
de la

El Pleno del Congreso debati6 a
primeros de febrero el decreto ley que
traspone la directiva comunitaria MiFid
IT que homologa el funcionamiento de
los mercados financieros en Espafa a
los estandares internacionales.

| Se plantea la posibilidad de elegir si se quiere

Se trata de una propuesta que ha hecho el Partido Popular y, por lo tanto, el
Gobierno, a la comision parlamentaria del Pacto de Toledo. De esta forma, el Ejecutivo
quiere compensar a quienes, en los dltimos afnos de su vida laboral, pierden el trabajo
por prejubilaciones y, por ello, en muchos casos cotizan menos a la Seguridad Social.

Como se recordara, en 2013, cuando entr6 en vigor la reforma de la Seguridad
Social de 2011, el llamado periodo de computo de la cotizacién obligatoria para cal-
cular la pension se estd ampliando paulatinamente desde los 15 a los 25 afios.

Hay que tener en cuenta que en la mayoria de los paises del euro ya es obliga-
torio este periodo de cotizacion.

La norma, aprobada en el dltimo Consejo de Ministros de diciembre y en vigor
desde el 3 de enero, introduce nuevos requisitos en materia de gobierno corporativo
para los 6rganos rectores de los mercados en cuanto a nombramientos y conflictos de
interés y endurece el régimen sancionador de la nueva
normativa, al elevarse las sanciones maximas desde
600.000 euros hasta 5 millones.

Esta trasposicion parcial de la directiva comuni-
taria, que ahora el Congreso debe convalidar o en su
defecto derogar, evita que los intermediarios financie-
ros consideren que los mercados espafioles no cumplen
con los requisitos que establece MiFid II, lo que podria
provocar que optasen por operar en otros mercados.

El texto incluye las normas de organizacion y funcionamiento de los mercados
regulados, de los sistemas multilaterales de negociacion (SMN) y de los sistemas or-
ganizados de contratacion (SOC), una figura de nueva creacion, asi como algunas
disposiciones relativas a facultades de la Comisién Nacional del Mercado de Valores
(CNMV) que afectan a todos los tipos de mercados.




Aproximadamente
5 millones de
contribuyentes, que son aquellos de los que la
Agencia Tributaria tiene toda su informacion
fiscal, podran presentar su declaracion de la
renta a través de una aplicacion en el movil. Asi
lo ha confirmado Rufino de la Rosa, director del
departamento de gestion de la agencia. La app
empezara a funcionar el 15 de marzo, aunque no
se podra presentar la declaracion de la renta
hasta el 4 de abril.

La Agencia Tributaria crea
una app para hacer la
declaracion de la renta por
el movil

En este 2018 dejaran de enviarse SMS, con el nimero de
referencia y con los avisos que podran recibirse en la app. La apli-
cacion permitira no solo gestionar las declaraciones del contribu-
yente, sino también de sus allegados y familiares.

Desde el 15 de marzo estaran disponibles los datos fiscales
de los contribuyentes a través de la App vy desde la web de la
Agencia Tributaria. También se comenzaran a enviar por correo los
datos fiscales, el nimero de referencia y la informacién de los
servicios de asistencia a los contribuyentes.

Al dia economia k

Incorporar todo el talento femenino
incrementaria en 156.000 millones el PIB

La incorporacion integra del talento femenino Q
en las empresas supondria un aumento de
mas de 156.000 millones de euros del
Producto Interior Bruto (PIB) de Esparia,
cifra suficiente para hacer frente al pago de
las pensiones de los espafioles, que en

2017 supuso un coste de 139.647 millones de euros.

El secretario de Estado de Servicios Sociales e Igualdad, Ma-
rio Garcés, ha sefialado que el PIB en Espaia “podria crecer en
torno al 14%"” si se incorporara “integramente” el talento femeni-
no. Lo que supondria un aumento de 156.520 millones de euros.

En este sentido, Ana Bujalddn, presidenta de la Federacion
Espafiola de Mujeres Directivas, Ejecutivas, Profesionales y Em-
presarias (Fedepe), ha hecho hincapié en que aprovechar “el 100%
del talento femenino es una de las claves para aumentar la com-
petitividad de nuestras empresas y para impulsar nuestra econo-
mia”.

Para evitar el desperdicio del talento femenino, Bujaldon
apuesta por “sequir trabajando por la igualdad de oportunidades”
entre hombres y mujeres, asi como empezar los cambios “desde la
educacién. Hay que educar a nuestros nifios en un desarrollo per-
sonal y académico sin estereotipos. En las empresas, los planes de
igualdad son una herramienta muy (til para aprovechar el talento
femenino, aunque es insuficiente su implantacion y cumplimiento”,
ha precisado.
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El Consejo de Ministros aprobd el 9 de febrero un Real Decreto
“que permitira a las personas que ahorran en planes y fondos de
pensiones recuperar todo o parte de lo ahorrado a partir de los
10 anos de la aportacion”. Ademas, se han rebajado las
comisiones que los ahorradores pagan a las entidades gestoras.

Un 12% de los jubilados
cobraran la pension mas
anos de los que han cotizado

De los 5,7 millones de pensiones de jubilacion
vigentes a mediados del pasado arfio, alrededor de
719.500 correspondian a pensionistas que habian
cotizado 20 afios 0 menos. Si se tiene en cuenta
que el periodo medio de cobro de una pension
roza la veintena de anos, podria decirse que poco
mas de un 12% del total de beneficiarios de una
pension de jubilacion en Espafa estarian mas
tiempo cobrando que cotizando.

Las personas con planes
y fondos de pensiones
podrdan rescatarlos a los
10 anos

A partir de 2025 se podran hacer liquidas las apor-
taciones que tengan al menos 10 afios de antigiiedad, es decir, las
realizadas hasta 2015.

Hay 8 millones de participes que, por una u otra via, se van
a beneficiar: bien por la posibilidad de rescatar su plan de pensio-
nes mas rapido y sin limitaciones, bien por la rebaja de las comi-
siones, segln apuntan fuentes gubernamentales.

La rebaja media de las comisiones que cobran los gestores
de los planes de pensiones sera de 0,25 puntos porcentuales: del
1,5% al 1,25% anual. Pero las mejoras diferiran segin el tipo de
comision. La de los planes de renta fija descendera con mucha
fuerza, desde el 1,5% a 0,85%.

La comision para los mixtos se reducira del 1,5% al 1,3%. Y

Y este porcentaje seria adn
menor si se analizan solo las nue-
vas pensiones de jubilacion que se
dan de alta. Entre los nuevos ju-
bilados, aquellos que han cotizado
20 afios o menos no llegan al 8%.

Dentro de las nuevas altas
de jubilacion en el sistema, el
peso de quienes han cotizado mas
de 35 afios al régimen de asalariados es aln mayor, del 72%.

la de los planes de renta variable se mantendra en el 1,5% al afio.
La comision de depositaria se aminora también, de 0,25% a 0,20%.
Este es un pago que se realiza por el mero mantenimiento del plan
en una entidad.

En cambio, entre los trabajadores auténomos estas largas ca-
rreras de cotizacion son mucho mas escasas. Solo cuatro de cada
diez pensiones de jubilacion vigentes (el 43%) son de auténomos
que hayan cotizado mas de 35 afios a la Seguridad Social.



Fiatc Mutua de Seguros ha cerrado 2017 con un volumen de negocio de 577 millones de
euros en primas, (un 6,96% mas que el ejercicio anterior) y un beneficio obtenido
después de impuestos de 7,22 millones de euros, un 133,32% superior al de 2016.

El patrimonio de Fiatc se ha visto incrementado en 17,6 mi-
llones de euros como consecuencia del beneficio neto del afio, el
fondo mutual y a otros conceptos positivos de balance. Destacan
los incrementos en Vida (12,71%), Automéviles (7,85%), Hogar
(7,67%), Decesos (6,98%) y Salud (2,42%).

El efecto de la absorcién de la cartera de Metrdpolis es poco
significativo tanto en volumen de primas como en resultados porque
se ha producido la integracion en los dos Gltimos meses del afo.

El conjunto de todas las empresas del Grupo han obtenido
resultados globales muy satisfactorios, mejorando el del pasado
ejercicio, segln la compaiiia.

Por otra parte, su producto de Decesos ‘Gestisep” ha mejorado
la prima de sus garantias opcionales de Repatriacion y Residentes
espafioles en el extranjero. Con la reduccién de esta prima, la ase-

Enrique Bru
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guradora busca incrementar las ventas en dos
segmentos de mercado que han ganado importan-
cia en los Gltimos afos: los espafioles que se desplazan al extran-
jero por estudios o trabajo y las personas que llegan desde otro pais.

Ademas, ha incorporado la nueva cobertura Gestisep Chat Mé-
dico, que pone a disposicion de sus asegurados de Decesos la posi-
bilidad de contactar en su movil por chat con médicos de distintas
especialidades y otros profesionales de la salud.

El nuevo servicio se ofrece a través de una app mdvil, que
permite al asegurado realizar consultas ilimitadas con respuesta
inmediata y enviar archivos adjuntos para una mejor orientacién
médica (como informes, analisis, estudios, radiografias...), todos
los dias, las 24 horas y sin coste adicional. La aplicacion también
permite al asegurado mantener un historial médico simplificado.

RSA Espafa, sucursal en Espana del grupo asegurador britanico RSA, ha
nombrado a Enrique Bru Construction & Wholesale Leader.

Bru, que sera responsable dentro del departamento de Construcciéon & Ingenieria (C&E) de gestionar
las carteras de Construccion y de Wholesale, se incorpordé a RSA Espana en 2010.




SAI dia en sequros

AXA garantiza en 2018 "estabilidad,
competitividad y servicio a los corredores”

AXA ha reunido en Madrid a casi 150 corredores de seguros en su
Convencion Anual de Corredores Partners, en la que cada afo presenta las
novedades y las lineas prioritarias para el ejercicio. En esta ocasion,
Antonio Jiménez, director del Canal Corredor ha aprovechado para
recordar la garantia, formal y por escrito, de “estabilidad, competitividad
y servicio” que la compania ha realizado a la mediacion independiente.

Luis Saez de Jauregui, director de Dis-
tribucion y Ventas de AXA Espaia defendi
el papel de los corredores, como “garantes
de los intereses de sus clientes”, al tiempo
que recordaba que “AXA apuesta fuerte por
la mediacion profesional independiente”,
subrayando los principios fundamentales de
“maximo respeto a la posicion mediadora y
a los datos del cliente del corredor”. Saez de
Jauregui hizo hincapié en que “AXA es una
compaiia para y por la mediacién profesio-
nal, donde un 45% de las primas estan en
manos de agentes exclusivos y otro 45% esta
en mano de corredores profesionales”.

Durante la jornada, los corredores co-
nocieron de primera mano los proyectos y
novedades tanto de productos como de ser-
vicios, al tiempo que se reforzé la apuesta
por la conectividad, proyecto en los que la

seguradora ha invertido mas de seis millones
de euros.

Por otro lado, AXA ha puesto punto
y final a las convenciones territoriales co-
merciales en las que cada mes de enero
hace balance comercial del afio cerrado y
presenta las novedades tanto en productos
como en servicios, a la vez que los princi-
pales objetivos del afio que acaba de co-
menzar.

Luis Saez de Jauregui, destacd que en
2018 creceran “con fuerza y ambicién tanto
en el negocio de Vida como en No Vida”.

Las convenciones comerciales han ser-
vido de escenario para dar a conocer las
principales lineas comerciales para el ejer-
cicio centrados en “convertir a AXA en la
compaiiia preferida” de la mediacion profe-
sional, mejorar la vinculacion de los clientes

y atraer nuevo negocio. Para ello, la asequ-
radora apostara fuerte por la innovacion,
calidad de servicio y estabilidad en todos los
negocios.

En otro orden de cosas, AXA sigue apo-
yando “Impulsando tu empresa”, un roads-
how que pasara en 2018 por 16 ciudades y
que permitira a las compafias participantes
compartir mejores practicas con el sector
empresarial. En concreto, la aseguradora se
centrara en la importancia de la proteccion
y la ciberseguridad.

Por dltimo, sefalar los dGltimos nom-
bramientos de la aseguradora: Angela Milla
ha sido nombrada nueva directora de Salud,
en sustitucion de Jorge Paricio. Milla, con
mas de veinte afos de experiencia en el sec-
tor asegurador, era desde 2013 directora de
la Unidad Digital Business y Canal Directo.



Actuaria de formacién y master en Adminis-
tracién de Empresas Aseguradoras y Finan-
cieras por la Universidad de Barcelona, Milla
ha tenido, entre otras responsabilidades, las
de directora en la Region Mediterranea y
Latinoamérica de Digital Business & Multiac-
cess; directora de Marketing Digital en AXA
Espafa; y responsable de Planificacion y
Proyectos Estratégicos.

Asimismo, AXA Corporate Solutions
Espafia, entidad encargada de la gerencia

Liberty Seguros

Liberty Seguros va a comenzar su andadura en el ramo de Decesos contando
con el apoyo vy experiencia de Preventiva Sequros. La entidad cuenta ya con
la autorizacion del producto por parte de la DGSFP y lanzara al mercado en

de riesgos y seguros No Vida, Responsabi-
lidad Civil y Specialties (Transportes, Avia-
cion y Espacial) a las grandes corporaciones
en Espafa ha anunciado el nombramiento
de Diego Berte como director de Desarrollo
de Negocio y Relaciones Institucionales,
con el objetivo de reforzar su estructura
ante el crecimiento vivido en los dltimos
anos. Berte, hasta la fecha suscriptor de
Responsabilidad Civil de la entidad y Direc-
tor Comercial para Catalufia y Baleares, se
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encargara de las relaciones con los clientes
y brdkers, al tiempo que con las principales
organizaciones e instituciones del mercado
asegurador espafiol.

Anteriormente, ha trabajado en las
oficinas de AXA Corporate Solutions de Paris,
Madrid y Barcelona, donde ha desempefiado
diversos cargos de responsabilidad. Con este
nombramiento, pasa igualmente a formar
parte del Comité de Direccion de la entidad
en Espana.

r—

|

el primer semestre de 2018 su nuevo producto, ‘Liberty Decesos’, que
empezara a comercializar a través de los distintos canales de distribucion.

“Para nosotros, comenzar en el ramo de Decesos es un paso
importante y emocionante, ya que nuestra estrategia de diversifica-
cién y nuestro afan por cubrir las necesidades de nuestros clientes,
nos exigen continuar avanzando en la comercializacién de nuevos
productos para mejorar nuestra oferta, tanto a mediadores, como a
clientes”, seiala Isabel Martin de Vidales, Product Manager de Vida
de Liberty Seguros.

Por otro lado, la seguradora ha celebrado su Convencion Na-
cional de Mediadores 2018, en donde se ha hecho balance del ejer-

cicio 2017, analizando los resultados obtenidos y estableciendo los
planes estratégicos para 2018.

La Convencidn gird en torno al “Back to Basics”. Para avan-
zar, se dijo que la entidad debe tener en cuenta aquello por lo que
los mediadores les han valorado siempre: todo aquello que tiene
que ver con el trato persona a persona, un trato cercano y sin
prisas, pero al mismo tiempo sirviéndose de la tecnologia, ponién-
dola a su disposicion para hacer el dia a dia de los corredores mas
sencillo.



SAI dia en sequros

CNP Partners adapta su estructura interna
d un nuevo modelo sustentado en las
unidades de negocio de Ahorro y Riesgo

CNP Partners ha puesto en marcha un nuevo modelo organizativo
sustentado en dos unidades de negocio, Riesgo y Ahorro, que seran
lideradas por Maria Pilar Castillo y a Juan José Velasco. “Nuestros canales
de distribucion y clientes reclaman soluciones de ahorro e inversién cada
vez mas completas y disefiadas a medida. Para dar respuesta a estos
crecientes requerimientos necesitabamos dotarnos de un modelo mas
flexible donde la organizacion de los recursos y las responsabilidades
favorecieran la innovacién y la rapidez de respuesta, ha afirmado
Santiago Dominguez, director general adjunto de la aseguradora.

Cada una de las unidades de negocio, denominada LOB (Line
Of Business), esta conducida por un responsable con amplios pode-
res de decision sobre la misma, que reporta directamente a la direc-
cion general adjunta de la compaiiia, y que cuenta dentro del propio
LOB con todas las competencias y recursos necesarios de las distin-
tas areas de la aseguradora.

Maria Pilar Castillo se incorpora como directora del LOB de
Riesgo. Es diplomada en Seguros por la Escuela Profesional del Se-
guro y cuenta con 27 afos de experiencia profesional en el sector
asegurador, en el que ha desempefiado puestos de responsabilidad
técnico-comerciales en el ramo de Vida y en reaseguro.

Juan José Velasco se incorpora como director del LOB de Aho-
rro. Actuario y licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales

por la Universidad Complutense de Madrid, ha realizado ademas un
Programa de Alta Direccién, un master Executive en Asesoria Fiscal
y un master en E-commerce y Venta Online y cuenta con la certifi-
cacion European Financial Advisor (EFA) por EFPA Espafa. Cuenta
con 23 afos de experiencia profesional en el sector asegurador,
desempeiiando puestos de responsabilidad en el ambito técnico
actuarial y en areas de marketing, negocio y desarrollo de productos
en el ramo de seguros de Vida y Accidente, y planes de pensiones.

El nuevo modelo organizativo de CNP Partners esta orientado
a mejorar la eficiencia al concentrar recursos especificos a tareas
especializadas. Asimismo, permitira implantar procesos de trabajo
mas eficaces e innovadores, y dotar a la entidad de una mayor fle-
xibilidad operativa y cercania con sus distribuidores, asi como de



en una mayor rapidez en la bdsqueda de soluciones 6ptimas para
los clientes.

Por otro lado, la aseguradora ha adquirido una participacion
mayoritaria en el capital de iSalud, comparador e intermediario de
seguros lider en la distribucion digital de seguros de Salud indivi-
duales en Espafa.

Con esta inversion de aproximadamente 30 millones de eu-
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ros, CNP Partners alcanzara progresivamente el 60% de las accio-
nes de iSalud a principios de 2019. Esta inversion también refor-
zara la capacidad financiera de la insurtech espafiola para su
desarrollo.

En 2017, la insurtech ha sumado mas de 30.000 nuevos clien-
tes y ha prestado servicios a una cartera de 90.000 pélizas, gene-
rando aproximadamente de 7 millones de euros en ingresos.

en 2018

El 30% de las empresas espariolas tiene previsto contratar un
seguro de ciberriesgos en este afo, segin se desprende del informe
internacional Hiscox Cyber Readiness Report 2018, que analiza el
nivel de ciberpreparacion de grandes y pequenas corporaciones en 5
paises: Estados Unidos, Gran Bretana, Alemania, Espana y Holanda.

En esta edicion se confirma que Espa-
fia es el pais con mayor porcentaje de pre-
vision de contratacion de este tipo de segu-
ros de los analizados, frente al 26% de
Holanda, y al 25% de Estados Unidos, Gran
Bretaha y Alemania.

Para las empresas espafiolas, el papel
de las aseguradoras especializadas en ciber-
seguridad va mas alla de ofrecer una cober-
tura econdmica ante un posible ataque, se-
fialado por el 34% de los encuestados. El
motivo principal por el que las compafias

contratan este tipo de pdlizas, es sobre,
todo, por su experiencia en este ambito, in-
dicado por el 35%, ofreciendo unos conoci-
mientos adicionales que la compafia no
dispone.

Haciendo un analisis en funcién del
tamariio de la corporacion, la postura de las
pymes en lo que se refiere a la prevision de
contratacion de un seguro en 2018 esta muy
dividida: 1 de cada 3 (31%) planea contra-
tarlo (frente al 27% de las grandes empre-
sas), mientras que también 1 de cada 3
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(32%) no tiene previsto hacerlo (frente al
10% de las grandes corporaciones).

Finalmente, en Espafia 1 de cada 4
corporaciones (25%) no tiene previsto con-
tratar ningln seguro de ciberriesgos en
2018.
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el ano pasado

El Grupo Arag ha superado la barrera de los
140 millones de euros en facturacion de
seqguros (Arag SE Espana y Portugal e
Interlloyd). Esta cifra representa un
crecimiento del 11,6% y mas de 14 millones
de euros respecto al ano anterior.

En relacion al crecimiento por canales, Seguro Directo ha superado por
primera vez los 100 millones de euros, llegando a los 106,4 millones. Una cifra
que representa un crecimiento del 12,4% (11,7 millones). Agentes y corredores
han crecido un 6,8%, Grandes Cuentas un 15%, Venta Directa un 19,6% y los
Grandes Distribuidores de Asistencia un 21,2% respecto al ejercicio anterior.
Portugal ha aportado 0,7 millones de euros, lo que representa un incremento
del 16,6% y mas de 100.000 euros respecto a 2016.

Por ramos hay que decir que, al igual que en afos anteriores, Asistencia en
Viaje ha aportado la mayor parte del crecimiento (11,6 millones de los 14,5),
mientras que Defensa Juridica ha sumado 3,2 millones. El fuerte empuje de Asis-
tencia en estos dltimos afos, muy favorecida por la recuperacion del turismo, ha
hecho que ya represente un 45% del total del negocio asegurador, cuando en el
2015 era del 36%. En cuanto a Defensa Juridica, el liderazgo se ha reforzado
todavia mas y se han superado los 70 millones, con un crecimiento del 4,7%.

Por otra parte, la aseguradora ha celebrado su Convencién de Ventas
donde la directiva de la compaiiia realizd un balance del afio 2017, analizando
los resultados obtenidos, y desgranando las claves estratégicas del negocio de
2018. El encuentro también se centr6 en la labor que la compaiiia esta llevan-
do a cabo para mejorar la experiencia de sus mediadores.

Sanitas

Sanitas vy la tecnologica HealthTap han
alcanzado un acuerdo estratégico,
mediante su compania matriz, Bupa,
para evolucionar ‘Blua’, el seguro de
Salud digital de la aseguradora.

El consejero delegado de Sanitas y de la unidad
de mercado Europa y Latinoamérica de Bupa, Ifaki
Erefio, afirma que “la transformacion digital es clave
para mejorar la experiencia de cliente y construir la
medicina del futuro”.

La alianza con HealthTap prepara a Sanitas para
el afio 2020 cuando estiman que “el 25% de las con-
sultas seran digitales por video, voz o chat”, afirma
el CEO de Sanitas.

En la actualidad, mas de 245.000 clientes de
Sanitas cuenta con la cobertura de ‘Blua’



Mapfre ingresa

Los ingresos de Mapfre en 2017 ascendieron a 27.984 millones de
euros, lo que supone un incremento del 3,3% respecto al afo
anterior, y las primas superaron los 23.480 millones de euros, con
un crecimiento anual del 2,9%. El beneficio neto del Grupo fue de
701 millones de euros, lo que representa un descenso del 9,7%,
debido al coste extraordinario de las catastrofes naturales
registradas en 2017, cuyo impacto neto en el beneficio ha sido de

126 millones de euros.

“Hay muy pocas compaiias capaces de encajar en sus resul-
tados un riesgo catastrofico tan extraordinario como el que hemos
vivido en 2017 que, para Mapfre supuso gestionar dos terremotos y
tres huracanes. Cerrar el ejercicio con un resultado superior a los
700 millones de euros es una muestra de la capacidad y solvencia
de Mapfre, y del acierto que estamos registrando con nuestra estra-
tegia basada en el crecimiento rentable, que compensa este tipo de
eventos extraordinarios”, ha sefialado Antonio Huertas, presidente
de la compaiia.

Es destacable la buena evolucion del negocio en Espafia, asi
como el comportamiento de la actividad reaseqguradora, que pese al
impacto de las catastrofes mantiene un ratio combinado del 94,8%
y aporta al beneficio 163 millones de euros.

El area regional Iberia (Espafia y Portugal), incrementé su
negocio un 3,8%, hasta obtener unas primas de 6.960 millones de
euros. Es importante destacar la evolucion del negocio en Espania,
que crece casi un 4%, hasta los 6.821 millones de euros y la posi-
tiva evolucidn del ratio combinado, que mejora en el dltimo afio 0,8
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puntos porcentua-
les, hasta el 93,4%.
El seguro de Auto-
moviles crecié un
3,2%, hasta los
2.235 millones y su
ratio combinado se
sitda en el 90,8%. El
negocio de seguros generales se incrementd un 2,8%, hasta los 1.653
millones de euros, mientras que el ramo de Salud y Accidentes re-
gistré un crecimiento del 4,7% vy al cierre del afio las primas ascen-
dieron a 549 millones de euros.

El negocio de Mapfre Vida, por su parte, crecié un 4,7%, has-
ta los 2.257 millones de euros de primas. El patrimonio de los fon-
dos de inversion creci6 en un 15,3% (casi 500 millones de euros),
hasta los 3.700 millones, mientras que los fondos de pensiones
aumentaron un 8,5% (casi 400 millones) y al cierre de 2017 el pa-
trimonio ascendi6 a 5.082 millones de euros.




SAI dia en sequros

La mutua mantiene un excelente nivel
de solvencia, situandose 3 veces por encima
de la cuantia exigida. El capital disponible
se ha situado en 396,1 millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas impor-
tante para Pelayo, se encuentra en 312,3
millones de euros (con un ligero descenso
del 1,6%) y 875.405 pélizas.

El ratio de siniestralidad se ha situado
en el 71,3%, frente al 70,7% de 2016. Este
ligero incremento se debe en parte al efecto
del nuevo baremo que ha supuesto un incre-
mento en las indemnizaciones.

Para el ejercicio 2018 los objetivos es-
tratégicos prioritarios se enfocan en la fide-
lizacion y el incremento del ndmero de pélizas

Pelayo incrementa un 6% su beneficio neto en 2017

La facturacion de Pelayo en 2017, matriz del Grupo, se ha situado en 374,1 millones de euros, con
un ligero descenso de un 1,3% respecto a 2016. La cartera total de pdlizas es superior a 1,4
millones, con un volumen de clientes proximo a 1 millén. El beneficio neto ha alcanzado los 2,6
millones de euros, lo que supone un aumento de un 6% sobre los 2,5 del ejercicio anterior.

y coberturas por cliente. Asimismo, se conti-
nla trabajando para mejorar el margen técni-
co en todos los productos, reduciendo gastos
para conseguir ganar en competitividad.

La compaiiia de Vida, de la que Pelayo
es socio al 50% con Aviva, ha alcanzado un
beneficio neto de 2 millones de euros (un
57,1% mas) y una facturacién de 13,1 millones.

Omnia Medioambienta distribuird soluciones de
Responsabilidad Medioambiental de XL Catlin

La agencia de suscripcion Omnia Medioambienta y la operacion de seguro de XL Catlin en Iberia han
cerrado un acuerdo de colaboracion que incrementa la distribucidén de coberturas de Responsabilidad

Medioambiental de la agencia de suscripcion en el territorio nacional.

“El acuerdo a largo plazo con XL Cat-
lin afianza nuestra posicion de liderazgo
y especializacién en riesgos medioambien-
tales, y nos permitira ampliar nuestra
oferta de productos multi-ramo para ni-

chos de mercado que gestionen nuestros
corredores, apoyando asi su labor comer-
cial”, ha explicado Juan Carlos Nahez,
responsable comercial de Omnia Medioam-
bienta.




Caser presenta su

Caser Seguros ha celebrado su XV
Convencion Comercial en la que
participaron los mas de 140
profesionales que componen el
equipo del Negocio de Agentes y
Corredores. La entidad aprovechd
esta cita para presentar su

plataforma “e-Comercial” de gestion

de red total en movilidad.

El director del Negocio, Ignacio Mar-
tin, comenz6 analizando los hitos consegui-
dos por la compaiia en 2017 y poniendo de
manifiesto los principales ejes sobre los que
se basara el Plan Estratégico del Negocio de
Agentes y Corredores dentro del Plan Estra-
tégico global de la compaiia.

A lo largo de la reunidn se presentaron
las dltimas novedades en productos que se
lanzaran a lo largo de 2018. Asimismo, se
dieron detalles sobre el plan de formaciény
desarrollo del equipo comercial que se pone
en marcha como itinerario formativo con una
duracion de tres afios y que ahondara en la
formacion en habilidades, la motivacion y
capacidades digitales. En este sentido, y

para aprovechar las oportunidades que brin-
dan las nuevas tecnologias, se present6 la
plataforma “e-Comercial”, una herramienta
de gestion de red total en movilidad, adap-
table a tablet y iPhone.

Por otro lado, la compafiia ha presen-
tado su “robo-advisor” (asesor financiero
online). Se trata de un plan de ahorro digi-
tal que pretende enriquecer la propuesta de
la entidad en el ambito del ahorro y la in-
version.

El plan de gestion pasiva Caser Aho-
rroBot se gestiona integramente online y es
una herramienta pensada para ahorradores,
que pueden asi invertir facilmente y de for-
ma globalmente diversificada en fondos de
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inversion pasiva a través de un unit linked,
un seguro de Vida en el que el tomador asu-
me el riesgo de las inversiones que elige de
acuerdo a su perfil de riesgo y desde tan solo
cincuenta euros. Permite ademas retirar el
dinero invertido y sus rentabilidades de for-
ma parcial o total en cualquier momento, sin
penalizaciones.

Cuenta ademas con ventajas fiscales,
al tributar por los beneficios obtenidos sélo
en el momento de retirar el titular su dinero.
Gracias al uso de la dltima tecnologia de
gestion pasiva, AhorroBot se encarga de ges-
tionar la cartera de inversion de forma au-
tomatizada y sin esfuerzo para el usuario,
siempre de acuerdo a su perfil de riesgo.
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tfransforman su patrimonio en rentas vitalicias

Las rentas vitalicias aseguradas ganan terreno como sistema de prevision complementario. A cierre del pasado ano,
17.754 personas mayores de 65 anos transformaron el dinero de la venta de parte de su patrimonio (una segunda
vivienda, fondos de inversidn, acciones, etc.) en una fuente garantizada de ingresos de por vida. Estas rentas
vitalicias acumulan un volumen de ahorro bajo gestion de 1.611 millones de euros.

Los datos recopilados por ICEA muestran cémo, al
acabar 2017, las aseguradoras velaban por 226.457 millones
de euros de sus clientes, tras anotar un incremento interanual
del 3,79%. De esa cantidad, 183.606 millones corresponden
a productos de seguro, un 3,25% mas. El resto se encuentra
en planes de pensiones.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen el pro-
ducto mas relevante en términos de ahorro gestionado.
Acumulan unas provisiones técnicas de 87.259 millones de

Seguros Lagun Aro

El director de Seqguros No Vida y Reaseguro Javier Gomez; la directora de Sequros Personales
y Centros de Atencidn, Zurine Garcia; vy el director Administrativo Financiero, Planificacion y
Control de Gestion, Javier Ley(n seran los tres nuevos miembros que se incorporaran al

Comité de Direccion de Seguros Lagun Aro.

Los recién nombrados directivos  Gandia, director Técnico y Reaseguro  ducido la promocién de Gorka Ansuate-
cubriran las vacantes dejadas por Txema  quienes dan por finalizada su trayecto-  gui, quien pasa de ser director Comer-

Aretio, director Administrativo Finan-  ria de mas de 30 afios.

ciero y Prestacion de Servicio; y Ricardo Por otro lado, también se ha pro-  de Servicio y Marketing.

euros, un 3,02% mas que un afo atras. Por otra parte,
destaca la pujanza de sequros individuales de ahorro a lar-
go plazo (Sialp). Estas pélizas movian al acabar el afio 2.962
millones y crecen un 48,75% con caracter interanual.

La evolucién de los planes individuales de ahorro sis-
tematico (PIAS) también es llamativa. Estos seguros alcan-
zan a cierre de diciembre los 12.189 millones y registran
un crecimiento del 19,23% en 2017. Mientras, los capitales
diferidos acumulan 48.237 millones de euros.

cial y Marketing a director de Prestacion




La gestidn de riesgos puede

La figura del gestor de riesgos tiene poca presencia entre el sector empresarial
gallego, ya que tan solo esta en el 13% de las empresas. Una razén de que esto
sea asi es porque la gestion del riesgo ha calado tarde entre el empresariado
gallego. Los corredores de seguros pueden tener un papel importante para
intentar paliar esta situacion, segn Adolfo Campos, director de Fundacion
Inade, porque “puede ampliar su actividad profesional”.

Seg(n el estudio que la Fundacién Inade encarg6 a la Univer-
sidad de Santiago de Compostela publicado en 2016 en el que se
investigd a 16.000 empresas gallegas, “solo el 25% de ellas lleva a
cabo una gestion integral del riesgo. Esto significa que todavia son
muchas las que carecen de una politica formal. Un porcentaje que se
redujo mas al preguntar por las que disponen de una politica estan-
darizada (14,85%) o las que destinan recursos especificos a la gestion
del riesgo (17,48%). Lo mismo ocurre con las empresas que disponen
de un Comité de riesgos, que suponen tan solo el 15,91%. En el am-
bito temporal, se detect6 que en los Gltimos afos se ha intensificado
el nivel de implantacion de procesos formales de gestion, aunque sélo
un 20% de las empresas tienen implantada dicha politica desde hace
mas de diez afios. La figura del gestor de riesgos (risk manager) to-
davia no es muy comin entre el sector empresarial gallego, ya que
tan sélo un 13% de las empresas disponen del mismo. Esto significa
que incluso no todas las empresas que tienen una politica de gestion
estandarizada disponen de una persona cualificada encargada de los
riesgos. De la investigacion destacaba, ademas, que un porcentaje
superior al 80% de los empresarios gallegos no ha cuantificado el
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impacto que pueden tener los diferentes riesgos y que, a menor ta-
mafo, menos recursos econémicos se dirigen a esta tarea y existe una
mayor falta de personal cualificado para realizarla”.

Por lo tanto, asegura Adolfo Campos “podemos afirmar que la
politica de gestion de riesgos ha calado tarde en el empresariado
gallego. Eso si, el 73% de las empresas gallegas utiliza a la industria
aseguradora para transferir los riesgos, confiando esta tarea mayo-
ritariamente a los mediadores de seguros (93%)".

En Fundaciéon Inade son conscientes de la importancia que
tiene una buena gestion de riesgos. Por eso, en 2018 pondra en
marcha un plan de accién en el que invertiran 220.000 euros con el
que, entre otras medidas, se realizaran programas formativos para
funcionarios y un estudio para conocer la repercusion que los riesgos
han tenido en el tejido productivo gallego. En 2020 se volvera a
medir de nuevo la situacién en la que se encuentran las empresas
gallegas en cuanto a su gestion de riesgos para ver como han im-
pactado las acciones llevadas a cabo. Para propiciar la politica de
gestion de riesgos seria necesario, segn Campos que las adminis-
traciones pablicas den incentivos para desarrollarlas.
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MGS Seguros relne a su red comercial
en sus

MGS Seguros ha iniciado un
nuevo ciclo de sus Encuentros
de Mediadores, unas jornadas
ENCUE_I__VIROGS organizadas por la aseguradora
B para trasladar a su equipo
A comercial los retos y objetivos
que ha establecido para este
ejercicio.

La primera de estas reuniones tuvo
lugar en la ciudad de Logrofio, a la que le
han seguido otras en distintos puntos del
territorio nacional hasta la sequnda mitad
de febrero. La apuesta de MGS por el cre-
cimiento sostenido de su cartera de clien-
tes, la innovacién y la proyeccion de su actividad a nuevos ambitos de
negocio seran los elementos centrales de estas jornadas.

En ellas, mas de 1.000 miembros del personal comercial, agentes
y corredores de la aseguradora se dan cita, junto a los directivos de
MGS, para hacer balance de los resultados del pasado ejercicio y sentar
las bases para 2018.

Seg(n los datos provisionales, 2017 obtuvo un crecimiento en la
facturacion préximo al 3%, manteniendo un excelente equilibrio técnico.

MGS apuesta por el crecimiento sostenido de su cartera de clien-
tes, la innovacién y la proyeccion de su actividad a nuevos ambitos de
negocio.

'\ New'a\eﬁer y
Berkley Espafia ha /
lanzado BE-News, la .
nueva newsletter -

mensual de la compafia como un

paso mas dentro de su plan de marketing,
que junto con la pagina corporativa de
LinkedIn, abierta recientemente, pone mas
recursos a disposicion de sus mediadores
para facilitarles su trabajo y mantenerles
informados de lo que acontece en la entidad.

Berkley lanza una nueva

BE-News se estructura en distintas secciones; “el tema
del mes”, donde se publicara un articulo de interés; “cerca de
nuestros corredores”, con campanas, promociones, acuerdos,
colaboraciones, patrocinios; “Recursos a tu disposiciéon” don-
de mostraremos cada mes todos los recursos que ofrece Berkley
a sus corredores; y, por (ltimo, la seccion “actualidad Berkley”,
con entrevistas y noticias de la compaiiia.

Esta primera edicion arranca con un interesante articu-
lo de Caucién a manos de la responsable de linea Rocio Tello;
asi como una entrevista a Bill Berkley, fundador de la com-
paiia y a Gianluca Piscopo, CEO de Berkley en Espaia donde
desgrana la estrategia de la marca para los préximos afos.



Hiscox

Hiscox esta dispuesta a convertirse en una referencia en Espafa dentro de los
seqguros de Responsabilidad Civil, Ciberriesgos y Arte y Clientes Privados. Para ello
la compaiiia ha llevado a cabo una reorganizacion que permitira cumplir
con los planes de crecimiento hasta 2025. Asi, ha creado el departamento

de Distribucion Alternativa y Acuerdos Especiales y reforzado la
estructura en Clientes Privados, Riesgos Profesionales y Siniestros.

Hiscox ha puesto en marcha esta nue-
va division para desarrollar productos a me-
dida dirigidos a un determinado colectivo o
grupo de personas que compartan una ne-
cesidad en comdn con una forma de distri-
bucion delegada y enfocada a brokers y otros
partners.

Carlos Guerrero, que hasta ahora era
director de Marketing, sera el director de
este departamento de nueva creacion, al que
se incorpora también Laura Morago, licen-
ciada en Publicidad y Relaciones Publicas
por la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid
y proveniente de Voyages-sncf.com.

Guerrero se unidé a la compafia en
2011 para crear y dirigir el departamento de
Marketing y Comunicacién de Hiscox en Es-
pafa y Portugal. Ahora tiene entre sus ob-
jetivos buscar oportunidades de negocio en
colectivos y partners.

El departamento de Marketing y Comu-

nicacion, lo lidera Carolina Morato, que pro-
mociona a directora de Marketing tras casi
cuatro afios en la compania. Es licenciada
en Publicidad y Relaciones Pablicas por la
Universidad de Navarra y Master en Direccion
de Marketing y Gestion Comercial por la es-
cuela de Marketing y Negocios ESIC.
Gonzalo de la Puente es el nuevo di-
rector de Arte y Clientes Privados para Espa-
fia y Portugal. Comenz6 a trabajar en esta
division como suscriptor en 2011. Anterior-
mente, desempefié diversos cargos en com-
panias internacionales como Marsh y KPMG.
Ademas, el departamento crece con la
incorporacion de Natalia Martin, que desem-
pefara el cargo de Suscriptora de Arte y Clien-
tes Privados. Es licenciada en Ciencias Empre-
sariales por la Universidad Rey Juan Carlos.
Alan Abreu se incorpora a la compariia
y trabajara en el departamento de Riesgos
Profesionales que dirige Nerea de la Fuente.
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Entre otras empresas, Abreu cuenta
con experiencia en Chubb, donde desempend
el cargo de suscriptor de Lineas Financieras.

También se incorpora a Riesgos Profe-
sionales en Madrid Jessica San Torcuato. Es
licenciada en ADE y Comunicacién Audiovi-
sual por la Universidad Rey Juan Carlos. An-
terior a Hiscox ha estado trabajando en los
departamentos administrativos de entidades
financieras como Banesto, Santander y BBVA.

EL crecimiento de los dltimos afios
obliga a la compafia a dimensionar su prin-
cipal activo: la gestion de siniestros. Con el
objetivo de garantizar el servicio ha incor-
porado a Anna Mets. Es graduada en derecho
por la Universidad Carlos III y master en
abogacia por la UNED y esta especializada
en responsabilidad civil profesional.



s Al dia en seguros

En 2017, los resultados netos para los
accionistas de la compaiia fueron de 2.200
millones de délares (8,77 dolares por ac-
cion), en comparacion con los 1.900 millo-
nes de délares (7,19 délares por accién) de
2016. Por otro lado, los resultados de explo-
tacion ajustados fueron de 2.700 millones
de délares, frente a los 2.100 millones de
dolares del afio pasado.

El nUmero de vehiculos
asegurados crece un 2,52%
en enero

El ndmero de vehiculos asegurados en Espana
se situd en 30.598.966 unidades a cierre de
enero. Esta cifra supone un incremento del
2,52% respecto de enero de 2017, segln los
datos del FIVA, facilitados por Unespa.

Cigna ingresa un 5% mas en 2017

Cigna Corporation cierra 2017 con unos ingresos de
41.600 millones de délares, un 5% mas que los obtenidos
en 2016. Estos resultados muestran un sélido crecimiento
de la compania en todos sus segmentos de negocio:
Salud, Beneficios Complementarios y Vida e Incapacidad.

Para 2018, la compafiia prevé aumen-
tar estos ingresos entre un 7% y un 8%, con
un crecimiento previsto de entre 300.000 y
500.000 clientes a nivel mundial. En concre-
to, Cigna apuesta por un cierre de afio con
unos resultados de explotacién entre 3.080
y 3.200 millones de délares.

David M. Cordani, presidente y conse-
jero delegado de Cigna, ha dicho que “en 2018

to del mes anterior.

seguiremos apostando por desarrollar servi-
cios y coberturas lideres en el mercado que
ofrezcan una propuesta de valor diferencial”.

Por otro lado, la aseguradora ha
actualizado sus planes de salud. En 2018, la
compafia pone el foco en la deteccién y
tratamiento de enfermedades oncoldgicas y
amplia sus coberturas en las especialidades
de traumatologia, maternidad y pediatria,
asi como en prevencion y cuidado de la salud
y bienestar general.

La asistencia en viajes en el extranje-
ro también se amplia hasta 20.000 euros por
siniestro y asegurado. Asi, este servicio abar-
ca los gastos de traslado hasta el centro
hospitalario y su estancia en el mismo, el
asesoramiento médico, los gastos de viaje o
los servicios sanitarios necesarios para la
recuperacion del enfermo, entre otros.

De este modo, el parque de vehiculos a motor que circulan por las
calles y carreteras del pais se ha incrementado en 751.646 unidades en los
altimos 12 meses. En enero se produjeron 977.574 altas de vehiculos y
991.754 bajas. El parque, por lo tan-
to, ha descendido en 14.180 unida-
des respecto de diciembre. La tasa
intermensual anota asi una caida del
0,05%. Se trata del primer descenso
que se produce desde agosto de
2016. Entonces, los vehiculos ase-
gurados cayeron un -0,06% respec-




de las
empresas

La primera sesion de Dialogos 2020 de este afo,
que organiza la “Catedra Fundacién Inade - UDC:
La gestion del riesgo y el seqguro”, trat6 el tema
del riesgo de la internacionalizacién de la
empresa.

Benedetta Cossarini, directora general de AIG Iberia, reflexio-
n6 acerca de que las empresas no tienen en cuenta las posibles
barreras culturales del pais en cuestion, que pueden dificultar el
proceso, e incluso marcar la diferencia entre el éxito o el fracaso
del mismo. Puso como ejemplo la regulacién de los riesgos extraor-
dinarios en Portugal, en contraposicion a como se regulan en Espa-
fia: “en Portugal no existe un organismo similar al Consorcio de
Compensacion de Seguros, lo que se une a la circunstancia de que
en dicho pais existe mas probabilidad de que tenga lugar un terre-
moto”.

Cossarini incidié en la importancia de ser cuidadoso, ya que
lo que en Espafia puede constituir solamente un dafo reputacional,
en otro pais puede estar penado con la carcel, dependiendo del
incumplimiento.

La directora general de AIG Iberia indicdé como se debe ase-
gurar el programa internacional teniendo en cuenta la seguridad de
que la proteccion es la misma tanto en el pais de origen como en
el resto donde se opera, por lo que se necesita un programa homo-
géneo, con directrices claras. En segundo lugar, el cumplimiento de
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la legislacion del pais donde se va a operar, con especial atencién
al area fiscal. En tercer lugar la confianza, ya que tener una segun-
da opinién o alguien a quien consultar las posibles dudas propor-
ciona seguridad a la hora de gestionar los negocios. En cuarto lugar,
el coste, aunque un ahorro en el coste podria suponer un mayor
gasto a posteriori por no elegir el seguro o la cobertura adecuada.
En quinto lugar, la consistencia en los términos que sean homogé-
neos en todos los paises. En sexto lugar, la certeza de que, si algo
no esta cubierto por la péliza local, se cubra por la p6liza paraguas.
Y en séptimo lugar, los siniestros.

Concluyd su intervencion recomendando que se adopte una
posicion conservadora en la gestion del riesgo y que emitan el
maximo nmero posible de poélizas locales. Algo que no es necesario
en la Unidn Europea porque esta la Libre Prestacion de Servicios.



SAI dia en seguros

Asisa Vida lanza una encuesia a los
corredores para conocer y atender sus
necesidades

Asisa Vida quiere conocer las
opiniones de los mas de 4.000
corredores que trabajan en Espafia
con el objetivo de mejorar la
colaboracion y el trabajo que la
aseguradora realiza con ellos y
atender sus necesidades concretas.

Para ello, la compaiia ha enviado una encuesta a los corredores
con diferentes cuestiones referidas a la calidad del servicio que reciben
por parte de las compaiiias, a los productos aseguradores y a la relacion
con los clientes. A partir de las respuestas, la aseguradora promovera un
plan de respuesta activa que permita atender las necesidades que plan-
teen los corredores y mejorar el marco de colaboracion entre la compania
y estos mediadores.

“Los corredores son un elemento central para la comercializacion
de los productos aseguradores, especialmente en ramos como Vida. Por
eso, desde Asisa Vida queremos escuchar cuales son sus necesidades y
demandas para tratar de ofrecerles una respuesta adecuada que nos per-
mita trabajar juntos y de manera mas eficiente”, ha explicado el director
general de Asisa Vida, Francisco Martinez Aguilar.

Esta iniciativa se enmarca en la estrategia de Asisa de seguir re-
forzando su relacion con el canal de corredores con el objetivo de forta-
lecer su capacidad comercial.

Los seguros de Impago
de Alquiler crecen mas
cdel 30% en 2017

Los seqguros de Impago de Alquiler siguen
creciendo fuertemente en Espafa, segln los
resultados presentados por el Observatorio
Espanol del Seguro del Alquiler (OESA)
correspondientes a 2017. El crecimiento en
el Gltimo ejercicio ha superado el 30% vy se
prevé que en 2018 supere el 40%.

Los datos de OESA hacen referencia a los seguros de
Impago del Alquiler regulados por la Direccion General de
Seguros y Fondos de Pensiones, que son las (nicas garantias
de proteccion del alquiler que otorgan derechos y seguridad
a quienes los contratan como consumidores de productos y
servicios financieros.

Como consecuencia del incremento del precio del al-
quiler, la prima media del seguro de Impago del Alquiler se
ha situado en 302,91 euros en 2017, lo que representa un
incremento del 13,4% con respecto a 2016.



Catalana Occidente crea una gestora para

comercializar sus fondos de pensiones

El grupo Catalana Occidente ha creado GCO Gestora de Pensiones, una gestora
de fondos de pensiones para aglutinar y unificar la gestion de los fondos de
pensiones de tres de las companias del grupo con el fin de simplificar la

estructura y consequir mayor eficiencia y mejor servicio al cliente.

Hasta el 31 de diciembre el grupo es-
taba en el mercado de planes de pensiones
con las compafias Seguros Catalana Occi-
dente, Seguros Bilbao y Plus Ultra Seguros,
que gestionaban 12 fondos de pensiones, de
los que 10 eran personales y 2 de empleo.

La nueva entidad se llama GCO Gestora
de Pensiones, EGFP, y empez6 su actividad
el 1 de enero con la gestion de los fondos
de pensiones que hasta ahora realizaba Se-
guros Catalana Occidente, y desde entonces,
la companiia actua como comercializadora de
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los fondos de pensiones a través de su red
de mediadores.

En los proximos meses esta previsto
que los planes de los participes de Seguros
Bilbao y Plus Ultra Seguros se traspasen tam-
bién a GCO Gestora de Pensiones.

UM Seguros alcanza la 11° posicion en el ranking de
aseguradoras de salud del Monitor de Reputacion Sanitaria

UM Seguros ha participado por primera vez en el
Monitor de Reputacion Sanitaria en 2017,
ocupando el 11° puesto en el ranking de

aseguradoras de Salud.

El seguimiento de la metodologia establecida por
Merco para la elaboracion del ranking de empresas con
mejor reputacion en Espafa ha sido objeto de re- .
vision independiente por parte de KPMG. Para la (7

elaboracion de este ranking se han realizado mas de 5.270 encues-
tas, (1.395 médicos especialistas hospitalarios, 312 médicos de
familia, 108 gerentes y directivos, 2.618 enfermeros, 490 asocia-

ciones de pacientes, 50 farmacéuticos hospitalarios, 207 periodistas
de salud y 60 miembros de la administracion pablica).
Contar dentro del cuadro médico concertado con hospi-

iy
-

tales que también ocupan primeras posiciones en el ranking

de Hospitales de Merco de 2017 ha ayudado a posi-
cionar a UM seguros como una de las aseguradoras
de Salud destacadas.




SAI dia en sequros

Generali agilizard sus areas de siniestros y
suscripcion con la aplicacion de inteligencia
artificial

Generali ha cerrado un acuerdo con Expert System para incorporar la inteligencia
artificial a sus procesos de trabajo en Espafa a lo largo del primer trimestre de
2018. La aseguradora implementara la tecnologia
Cogito, de la tecnoldgica, para clasificar grandes
volimenes de informacién no estructurada mediante
inteligencia cognitiva. En una primera fase, el
proyecto se centrara en las areas de suscripcion y
siniestros, si bien la prevision es extender la
aplicacion de esta tecnologia a otros procesos.

Iberian renueva su web con nuevos
recursos para sus brokers

Iberian Insurance Group ha lanzado una nueva version de su web
oficial después de varios meses de planificacidon y produccion. El
nuevo portal de la agencia de suscripcion hispalense tiene como

De esta forma, se clasificara automatica-
mente los cerca de 1 millén de correos electro-
nicos anuales que recibe la aseguradora en aten-
cibn a sus clientes. Al recibir un correo
electronico o un documento fisico, Cogito lo
derivara de manera automatica hacia los respon-
sables mas indicados para su gestion, lo que
permitira dar respuestas mas agiles. La informa-
cion recibida se clasificara por criterios de ges-
tion con mas de 200 categorias y detectara si en
los tramites falta algin documento relevante.

Por otra parte, la aseguradora se ha ad-
herido a la Guia de Buenas Practicas de Seguros
Individuales de Vida Ahorro de Unespa. El prin-
cipal objetivo de esta colaboracién es incre-
mentar la transparencia de sus productos y
facilitar la comprension de los consumidores.

BERIAN -

=

Insurancaliroup

doble objetivo facilitar la experiencia del usuario, asi como la disposicion de herramientas especiales

para su red de brokers, como la plataforma exclusiva Iberian Click.

“El objetivo ha sido crear un portal Gtil y practico para todos los usuarios, especialmente nuestra red de corredores que pueden
disfrutar ahora de una herramienta de enorme capacidad para hacer su trabajo mas facil”, ha sefialado Dario Spata, CEO de Iberian.



El Consejo de
Administracion de
VidaCaixa ha
aprobado por
unanimidad el
nombramiento de Javier Valle
como director general de la
aseguradora. Valle desempenaba
hasta ahora las funciones de
director general de BanSabadell
Vida, Pensiones y Seguros
Generales y consejero delegado
de Zurich Vida.

Javier Valle,

Es licenciado y MBA en Direccién de
Empresas por Esade y ha desarrollado su ca-
rrera profesional en el sector asegurador,
donde tiene mas de 20 afios de experiencia.

Valle se une a VidaCaixa en un momen-
to clave para la entidad, ya que se esta fi-
nalizando el actual Plan Estratégico 2015-
2018 y reflexionando sobre los objetivos del
nuevo, que comenzara en 2019.
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Plus Ultra Seguros

Plus Ultra Sequros ha celebrado su
convencion anual en la que reunié a un
centenar de sus directivos y principales
responsables del area comercial de la
compania para exponer la hoja de ruta para
2018. La compania hizo balance de la
evolucion del negocio durante 2017 y
presento los objetivos, lineas estratégicas y
nuevos proyectos para el presente ejercicio.

La sesion de apertura corrié a cargo del CEO de la compaiiia, David Capdevila, que
analizd los resultados y la actividad durante 2017, afio en el que el directivo asumié la
responsabilidad operativa de la aseguradora. En este sentido, Capdevila destacé la bue-
na trayectoria de Plus Ultra Seguros durante el pasado ejercicio, cumpliendo asi con la
estrategia de crecimiento, rentabilidad y solvencia.

A lo largo de la jornada, Luis Vallejo, director general adjunto comercial, presen-
to las principales iniciativas que se llevaran a cabo en el area comercial. Tras su inter-
vencion, los responsables del Canal Corredores y Red Agencial expusieron sus respectivos
planes de desarrollo para cada canal, asi como el plan de marketing para el presente
ejercicio.

Posteriormente, el resto de miembros del comité de direccién fueron exponiendo,
en cada intervencion, todas las novedades relativas a la Direccion Técnica, tanto de Vida
como de seguros generales; los proyectos de control y gestion comercial; la estrategia
referente a operaciones y los principales proyectos en lo relativo a recursos humanos,
entre otros.



SAI dia en sequros

Zurich incorpora 150 falentos para
impulsar su transformacion digital

MAS DE 150 CONTRATACIONES ENTRE 2017 ¥ 2018 @

Con estos perfiles ZURICH
e
2 A
[ s
Marcado Servicios Dizedia y Digitabes

comercializacion

Zurich Seguros esta en
pleno proceso de
incorporacion de nuevo
talento con mas de 71
contrataciones ya
incorporadas en 2017, y
que se ampliaran hasta
150 a lo largo de 2018.
Su objetivo es reforzar

areas clave para la transformacion digital de la compaiia,
como los departamentos de Siniestros, Empresas,

Finanzas y Digital.

En un momento de plena transformacion del sector, la
compaiiia apuesta por rejuvenecer su plantilla y digitalizar-

se mediante la incorporacion de talento. En este sentido, un

74% de las contrataciones entre 2017 y 2018 forman parte
de la generacién Y o millennials (1981 - 1995), sequido del
24% de la Generacién X (1965 - 1980) y del 1% de Seniors
(1946 - 1964). Destaca la captacion de perfiles con compe-
tencias digitales, tecnoldgicas y analiticas, destinados a
impulsar la transformacion de modelos de negocio y cultural
y adaptarse a la revolucion del cliente y del sector, y de como
los seguros se han vendido y gestionado hasta ahora.

Agroseguro indemniza con casi
50 millones por los siniestros de
pérdida de pastos

La sequia registrada a lo largo del afio 2017 ha
causado dafos en los pastos en practicamente todas
las comunidades auténomas. Todos los ganaderos que
han contratado el sequro de compensacion por
pérdida de pastos han tenido siniestro y Agroseguro
ha pagado un total de 49,16 millones de euros por
este concepto.

Las mayores indemnizaciones corresponden a las comunidades au-
ténomas que tradicionalmente cuentan con mayor volumen de contrata-
cion. Extremadura supera los 32 millones de euros, correspondiendo a la
provincia de Badajoz mas del 80% de esa cifra. Andalucia ha tenido una
indemnizacion que asciende a mas de 8 millones de euros.

Tras estas regiones se han situado Catalufa (3,20 millones); Aragon
(2,02 millones); y Castilla-La Mancha (1,76 millones). En el resto de
zonas se ha indemnizado por valor de 1,67 millones de euros.
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Mena Seguros celebra su 40° aniversario

Mena Seguros ha conmemorado su 40° aniversario, en cuyo acto Juan Luis Mena,
que fundé la correduria el 19 de enero de 1978, destacé la capacidad del sector
asegurador y de los profesionales que trabajan en él de “hacer magia” para
preservar y asegurar el patrimonio y la estabilidad financiera de las familias.

En estas cuatro décadas Mena Seguros
ha apostado por la formacién de sus empleados
y por la difusion de la cultura aseguradora en
la sociedad, a través de la primera revista an-
daluza dedicada al sector, “Futuro Asegurador”,
y de la profesionalizacion de la mediacién a

Ruiz Re comercializa una
solucion de Vida para el
sector agrario que incluye
invalidez profesional

través de la creacién de la Asociacion de Corre-
dores de Andalucia, Grupo Séneca, y la Funda-
cion del Seguro Andaluz dedicada a la investi-
gacion y la formacién en seguros.

David Mena, director general de Mena
Seguros, destaco los retos a los que se en-

frenta la correduria. Entre ellos, la falta de
confianza en nuestro sector de determinados
grupos de clientes. “Desde aqui me gustaria
hacer un llamamiento a las instituciones,
colegios, aseguradoras..., para defender las
buenas practicas”.

Este seguro esta destinado  quier profesion, esta solucion

a profesionales del sector agro-
pecuario: agricultores, ganade-
ros, apicultores, conductores de
maquinaria agricola, pisciculto-
res, silvicultores y viticultores.
La principal novedad que

incluye “invalidez profesional”,
que cubre la posibilidad de que
quede invalidado para el ejercicio
de su profesion, en ese caso se le
indemnizara y podra dedicarse a
cualquier otra actividad.

Ruiz Re esta comercializando en exclusiva un  trae este seguro es la cobertura
producto de Vida Riesgo de CA Life, que ofrece  deinvalidez profesional. Mientras
. . . que los seguros de Vida habitua-

cobertura ante.una mvahde.z profes-1one‘3!. Esta s cubren “invalidez absoluta y
cobertura permite cobrar la indemnizacion por  permanente”, lo que permite co-
no poder ejercer la profesion agricola, aunque se  brar una indemnizacion solo en

. . . el caso de que el tomador quede
pueda realizar cualquier otro trabajo. . .. para desempefiar cual-
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El Gobierno da

El cliente debera ser informado de to-
dos los costes, gastos y riesgos que asume
en los productos de inversion basados en
seguros, y tendra acceso a una evaluacién
periddica de su idoneidad. Se endurecen las
sanciones por incumplimiento de las obliga-
ciones de informacion y se regulan por pri-
mera vez las denominadas ventas cruzadas,
es decir, aquellas que afaden al contrato de
seguro servicios o productos auxiliares.

El texto debera obtener los dictdmenes
correspondientes y volvera de nuevo al Con-
sejo de Ministros para ser aprobado como
Proyecto de Ley e iniciar la tramitacién par-
lamentaria.

La Directiva 2016/97 del Parlamento
Europeo y del Consejo, de 20 de enero de
2016, sobre la distribucion de seguros, ha

EL Gltimo Consejo de Ministros de enero ha
dado luz verde en primera vuelta al
Anteproyecto de Ley de Distribucién de
Seguros y Reaseguros en adaptacion de las
nuevas normas europeas. El texto refuerza
la proteccion del asegurado mediante
obligaciones de transparencia y conducta
para los distribuidores de seqguros.

introducido una serie de modificaciones en
la Directiva 2002/92/CE del Parlamento Eu-
ropeo y del Consejo, de 9 de diciembre de
2002, sobre la mediacién en seguros. Con
ello se busca garantizar un mismo nivel de
proteccion a los clientes, sea cual sea el
canal a través del cual se adquiera un pro-
ducto de seguro y su traslacion a las dispo-
siciones nacionales relativas al acceso y
ejercicio de la actividad de distribucién de
Seguros y reaseguros.

Se considera como distribuidores de
seguros y reaseguros no sélo a los mediado-
res, como hasta ahora, sino también a las
aseguradoras y reaseguradoras, asi como a
otros participantes en el mercado que dis-
tribuyan productos con caracter auxiliar
(como las agencias de viajes o las empresas

de alquiler de automéviles), que tendran la
consideracion de mediadores de seguros
complementarios. Asimismo, el concepto de
distribucion de seguros incluye la actividad
desarrollada a través de los denominados
comparadores de seguros.

Dentro de las categorias de mediadores
de sequros, los operadores de bancaseguros
se configuran, desde un punto de vista nor-
mativo, como agentes de seguros (exclusivos
o vinculados), si bien con ciertas particula-
ridades. Se suprimen las limitaciones en
cuanto a la puesta a disposicion de un @ni-
co operador de bancaseguros de las redes de
las entidades de crédito o establecimientos
financieros de crédito, sin perjuicio de man-
tener la incompatibilidad para que las redes
cedidas puedan operar simultaneamente, en
todo o en parte, como colaboradores mer-
cantiles de otros mediadores de seguros de
distinta clase.

EL APL prevé que los mediadores de
seguros puedan servirse de sitios web u otras
técnicas de comercializacion a distancia me-
diante los que se proporcione al cliente in-
formacion comparando precios o coberturas
de un namero determinado de productos de
seguros de distintas compaiiias.

Se refuerzan ademas los requisitos de



organizacion y competencia profesional y las
obligaciones de informacién y normas de
conducta que deben seguir los distribuidores
de seguros. Se establece la obligacion para
todos los mediadores de seguros de acreditar
que los fondos pertenecientes a clientes son
transferidos a través de cuentas completa-
mente separadas del resto de recursos eco-
noémicos del mediador.

EL deber de informacién al cliente de
productos de seguros se regula ampliamente
en la APL estableciéndose requisitos adicio-
nales en relacién con la distribucion de pro-
ductos de inversion basados en seguros, bus-
cando evitar o, en su caso, prevenir,
potenciales conflictos de intereses. En cuan-

Los mediadores distribuyen

Dentro de los seguros No Vida, Multirriesgo continda en
tercer lugar con una cuota del 20,1%, siendo agentes y
corredores el principal canal de distribucion, con cerca de
las tres cuartas partes sobre el total emitido (69,1% de las
primas y el 62,4% de las polizas), segun ICEA.

Por su parte, las polizas de volumen de negocio experimentan un nuevo
incremento, fundamentalmente en el canal agentes y corredores. El canal directo
sigue obteniendo tasas elevadas de crecimiento.

to a las obligaciones de informacién para los
usuarios de productos de inversion basados
en seguros se establece que debera informar-
se de todos los costes y gastos asociados,
incluidos el coste de asesoramiento, cuando
proceda, el coste del producto de inversion
basado en seguros, y la forma en que éste
podra pagarlo, asi como cualquier pago rela-
cionado con terceros. Se debera advertir sobre
los riesgos conexos a los productos de inver-
sion basados en seguros o a determinadas
estrategias de inversion propuestas; y por
altimo, para las situaciones en las que se
ofrezca asesoramiento, se crea la obligacion
de proporcionar una evaluacion periédica de
la idoneidad del producto de inversion.
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Se introduce el concepto de ventas cru-
zadas, con la obligacion para el distribuidor
de seguros de informar al cliente, cuando el
contrato de seguro se ofrezca conjuntamente
con servicios o productos auxiliares, si los
distintos componentes pueden adquirirse se-
paradamente, y los correspondientes justifi-
cantes de los costes y gastos de cada compo-
nente. Se establecen requisitos en materia de
gobernanza de productos, en particular en el
disefo, aprobacién y control de los mismos.

En materia de infracciones y sanciones,
se refuerza su régimen, fijando unas sancio-
nes de caracter pecuniario adaptadas y en
linea con el marco general establecido por
la Directiva 2016/97.

Agentes y corredores
69,1%

Otros canales
6,2%

Fuente: ICEA (Twitter: @icea_es)

Primas y polizas de multirriesgos por canal de

distribucion. Septiembre 2017

Primas Pélizas

Bancaseguros

24,7% 8,4%

Agentes y corredores
62,4%

Otros canales Bancaseguros
29,2%
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Adecose se convierte en

Adecose ha recibido notificacion por parte del presidente de la Junta Consultiva
de Seguros y Fondos de Pensiones en virtud de la cual por Orden del Ministro de
Economia, Industria y Competitividad, se ha acordado el nombramiento del
presidente de la asociacion como vocal de la Junta Consultiva de Seguros y Fondos
de Pensiones, en sustitucion de Aemes.

Para Adecose este nombramiento supone la culminacién de una
l6gica aspiracion como es la defensa al maximo nivel institucional de
los intereses de la mediacion de seguros. Hasta ahora estaba repre-
sentada la mediacion a través del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros y Aemes (organizacion a la que sustituye
ahora Adecose). Desde la asociacion se indica que este nombramien-
to supone “un premio al intenso trabajo realizado a lo largo de los
altimos afos contribuyendo a influir en la reqgulacién del sector. Este
reconocimiento representa una motivacion adicional para Adecose a
la hora de defender los intereses de las corredurias de nuestro pais”.

La Junta Consultiva de Seguros y Fondos de Pensiones es un
organo colegiado asesor del Ministerio de Economia y Competitividad
en asuntos de ordenacién, supervision y solvencia de los seguros
privados, planes y fondos de pensiones y mediacion de seguros
privados.

Por otro lado, Adecose ha aprobado la incorporacidn de nuevos
miembros: Engloba (Zaragoza), Grupo Galilea (Barcelona) y Red
Mediaria (Valladolid).

En otro orden de cosas, la asociacion sigue inmersa en inten-
tar que se introduzcan sus recomendaciones en la normativa de

6y

prevencion de blanqueo de capitales y en la ley hipotecaria.

Por ese motivo, el grupo de expertos de Adecose se ha reunido
con la Subdireccién General de Inspeccion y Control de Movimiento
de Capitales de la Secretaria General del Tesoro y Politica Financiera
en el marco de la presentacion de observaciones que la asociacion
ha realizado en el tramite de informacién y audiencia pdblica a los
Anteproyectos de modificacion de la Ley 10/2010, de 28 de abril,
de prevencidn del blanqueo de capitales y de la financiacién del
terrorismo y de su Reglamento de desarrollo para adaptarlos a los
contenidos de la Directiva 849/2015.

Durante el encuentro, Adecose ha aludido a las observaciones
presentadas relacionadas, entre otras, con los cambios que la nueva
normativa traera consigo sobre cuestiones como la lista (nica ac-
tualizada del Sepblac de paises que presenten deficiencias en sus
sistemas de luchas contra el blanqueo; los directivos que deberan
recibir formacién sobre esta materia: la utilizacion de los empleados
del canal interno del sujeto obligado para comunicar infracciones
del régimen de sanciones; el Registro de personas dedicadas profe-
sionalmente a la prestacion de servicios o los sistemas de denuncias
a la Administracion.



Por otro lado, el presidente de Adecose, Martin Navaz, y su
director gerente, Borja Lopez-Chicheri, se han reunido con la Comi-
sion de Economia del grupo parlamentario del PP en el Congreso de
los Diputados, para compartir planteamientos respecto a la regula-
cion de la contratacién de los seguros en las ventas vinculadas y
combinadas al préstamo hipotecario.

En la reunidn, presentaron la propuesta de enmienda de
modificacion al articulo referido a las ventas vinculadas o combi-
nadas al préstamo hipotecario para que las pélizas de seguros

el proximo 14 de junio

Newcorred va a organizar su 1® Convencion anual en Madrid el
proximo 14 de junio bajo el lema ‘Comienza una nueva era en la

profesion de corredor de seguros.

“Nuestra Convencion serad un Foro de
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ofrecidas por las entidades financieras deban ser obligatoriamente
de caracter temporal anual renovable. De incorporarse esta modi-
ficacion al proyecto, se evitara que las entidades financieras pue-
dan plantear contratos que vayan mas alld de la anualidad, espe-
cialmente en la suscripcion inicial, lo que impediria que los
clientes puedan acceder anualmente a ofertas alternativas mas
ventajosas que las de las entidades (por ejemplo, en cobertura y
precio, o porque no quieran contratar con las aseguradoras que le
ofrece la entidad prestamista).

junio en el Teatro Luchana de Madrid, en la
que se daran cita todos los profesionales que
estan emprendiendo en la profesion de co-
rredores y corredurias y las aseguradoras.
Por otro lado, Newcorred ha dado a
conocer que al inicio de 2018 ya cuenta con
100 miembros de todas las partes de Espafia.
“El perfil del miembro de Newcorred es del
corredor de hoy: tan empresario como me-

Emprendimiento en la profesion de corre-
dor y de corredurias de seguros. Por eso,
no solo trataremos temas propios de
la actividad de mediacion de seguros,
sino que analizaremos y debatiremos
también sobre aspectos propios de la
faceta del emprendimiento en nuestra
profesion”, apuntan desde la propia
organizacion.

Los actos de la 12 Convencion de
Newcorred comenzaran el dia anterior,

el 13 de junio, con una jornada privada de
trabajo solo para los miembros de la organi-
zacion, que sera de puertas abiertas el 14 de

1B Convencian Nacianal

K NEWCOI

diador, innovador, totalmente tecnolégico y
con un marcado espiritu emprendedor”, ha
declarado Jorge Campos, presidente de la
organizacion.

Ademas, la asociacion cuenta con
quince “afiliados”, una nueva figura
que puso en marcha la asociacion el
pasado afno y que da cabida a aquéllas
personas que, no siendo adn corredores
autorizados y en activo, ya se estan
formando para serlo y lo van a ser en
pocos meses.
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] a sus
asociados

Apromes ha implantado el servicio de mediacidn extrajudicial,
para resolver discrepancias o controversias que puedan surgir en
el dia a dia del asociado en su vida privada y profesional, asi
como en la de sus clientes, todo ello ante las diversas
aseguradoras con las que este trabaja.

Este servicio, de caracter externo e independiente es pres-
tado por el abogado, Mario Rodriguez Molina y su estructura juri-
dica. Este letrado cuenta con una dilatada trayectoria profesional
en el ambito mercantil, civil, administrativo y penal.

Igualmente, y dentro del sector asegurador, esta especiali-
zado en la resolucidn de siniestros, asi como en reclamaciones de
contenido y desarrollo de pélizas y analisis juridico de las mismas.

Por otro lado, la asociacién, junto con la entidad Campus Ase-
gurador, ha comenzado a impartir el curso de formacion de Grupo A.

En otro orden de cosas, tras la reciente designacion como
delegado de Apromes en Portugal del corredor y doctor en Derecho
del Seguro Cesar Garcia, se va desarrollar un acercamiento a los
asociados en el pais vecino por parte de la correduria Howden
Iberia, en su condicion de asociada estratégica de la organizacion.
El objetivo es la colocacion de riesgos de dificil cobertura, me-
diante diversos productos en Portugal.

Jaime Carvajal ha sido
nombrado, por la junta de
socios de Quadrifoglio Venture

. Capital (QVC) y con el respaldo
del pool de inversores, el presidente ejecutivo
para Espana e Iberoamérica. Se ocupara de las
labores delegadas de los inversores del venture
capital y el fondo en la region.

Jaime Carvajal,

Para la gestion de las sociedades Mayo Broker Insurance y
Corlider Life Broker Insurance, el holding ha constituido una AIE,
Edelweiss Management Company, poniendo al frente de la misma a
un nuevo equipo directivo.

Diego Ayuso ha sido nombrado director general de Mayo Broker
Insurence y Corlider Life Broker Insurance, ademas de CFO de QVC. Es
licenciado en ADE por la Universidad Pontificia de Comillas y es Mas-
ter en Alta Direccion Aseguradora profesional por ICEA.

Como subdirectora general y de Negocio de Edelwiss se ha pues-
to al frente Miriam Mariscal. Por Gltimo, en la Direccion Comercial de
Mayo Broker Insurance y Corlider Life Broker Insurance han sido nom-
bradas Margarita Guisado y Ainoa Portugal, respectivamente.

Ademas, los modelos comerciales mantienen sus estructuras
tradicionales y orientacién al negocio de Vida en el caso de Corlider
y Diversos en el de Mayo.



Espabrok hace balance de
2017

El 1 de febrero tuvo lugar el Congreso Nacional de
Espabrok bajo el lema ‘Ganando posiciones. En
estos momentos, cuentan con 78 corredurias en
34 provincias y 17 Comunidades Auténomas con
200 millones de euros de facturacion. Ademas han
introducido 11 nuevos productos en su red.

Luis Lépez Viss, director general de Espabrok, realizé balan-
ce de los principales logros de 2017, afio en el que afirmé que se
han superado con creces todos los objetivos y present6 los retos de
2018.

En 2017 se consigui6 un crecimiento del 13,7% del negocio;
16 corredurias nuevas (entre las que figura la correduria Salgado &
Eyré, ubicada en Vigo); presencia en 8 nuevas zonas de Espafa. En
estos momentos, cuentan con 78 corredurias en 34 provincias 'y 17
Comunidades Autonomas con 200 millones de euros de facturacion.
Ademas han introducido 11 nuevos productos en su red.

Asimismo, sefialé que la estrategia de Espabrok se basa en 4
pilares: el incremento y consolidacion de la red; la evolucion del
negocio (Empresas, Vida y Salud); los acuerdos con las aseguradoras;
y potenciar la marca Espabrok y la oferta de tecnologia de vanguar-
dia. También, se han planteado que la correduria (que en estos
momentos intermedia 3,8 millones de euros) debe tener acuerdos
propios.

Por su parte, Silvino Abella, presidente de Espabrok, un afio
mas insistié (durante su intervencion en la entrega del Premio So-
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lidario) en su reivindicacién en pro de una reduccién del recelo
frente al asociacionismo profesional y comprometido. “Quiero alzar
mi voz en pro de una apuesta clara, real y convincente por la me-
diacidn profesional e independiente. Una apuesta que no fomente
el chantaje y el desprecio al cliente, una apuesta que valore la labor
social del seguro y no sirva tan
solo para mejorar o maquillar
cuentas de resultados de usu-
reros y especuladores”.

Ademas resaltd algunas
acciones que les van a ayudar
a afianzarse este afio:

El incremento y consolidacién
de red, con profesionales de
maximo nivel. Siempre prio-
rizando el crecimiento selec-
tivo sobre todo en las provin-
cias en las que adn no tienen
presencia.

Apuesta por tecnologia y desarrollos de vanguardia.
Colaboracién estable con aseguradoras lideres y que confian y
animan nuestro proyecto mas alla del apoyo estético.

Formacion permanente y adecuada a los cambios de mercado, con
la necesaria adecuacion normativa que esta al llegar.

Desarrollo estratégico de la correduria Espabrok como negocio
autonomo; desarrollo programado y rentable.

Mantenimiento de la presencia institucional y mediatica.

Ser la mejor asociacion.

Ademas se realiz6 el primer Observatorio de la red de Espabrok,
donde se respondieron a 60 preguntas de interés, formuladas por las
corredurias, y se pusieron en com(n experiencias de éxito para ex-
trapolar a todas las zonas.

& Espabrok
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ante
el recargo de prestaciones

S4 Correduria de Sequros y Gerencia de Riesgos ha
impartido la jornada “;Puede su empresa cerrar como
consecuencia de un accidente laboral? Protéjase frente
al recargo de prestaciones de la Sequridad Social”.

' Manuel Fidalgo, director comercial
E ' de S4, hizo referencia a como “hacer
frente al pago de la indemnizacion al

trabajador accidentado cuando esta si-
tuacion deriva de un accidente laboral
por incumplir las medidas de seguridad.
La mejor opcidn es cubrirse frente a este
Recargo de Prestaciones a través de una
poliza especifica”. Gabriel Beiro, miem-
bro del departamento de Consultoria

Antoni Serrq,

EL Club Catala de Corredors d’Assegurances (CCC) en el marco del desarrollo de su Plan
Estratégico ha incorporado a Antoni Serra como gerente de la asociacion.

Licenciado en Derecho por la Universidad de Barcelona y MBA
por la UPF, cuenta con una amplia experiencia en el sector asegurador.
Sus funciones como gerente del CCC seran, entre otras, la de

Legal de S4, explicé como en el afio 2016, la Inspeccion de Trabajo levan-
t6 mas de 16.000 actas por importe superior a los 43 millones de euros,
siendo el importe medio del Recargo de Prestaciones de la Seguridad Social
de 150.000 euros que recae, directamente, sobre el empresario.

Ante estos datos, explicé una posible solucion para protegerse frente
a esta realidad a través de la contratacion de una péliza que garantice “la
disminucién o menoscabo patrimonial del asegurado como consecuencia de
un accidente laboral; respecto al umbral, la cobertura de la pdliza no com-
prende importes inferiores a 20.000 euros. Los que superen esa cifra seran
abonados desde el primer euro; en relacion a las sumas aseguradas, éstas
alcanzan 2.000.000 de euros por siniestro y anualidad del seguro (500.000
euros/ asegurado) y, ademas, la direccion procesal de la defensa se reali-
zara a criterio del Asegurador, por los abogados designados en la pdliza”.

Por otra parte, Rubén Vazquez, miembro del departamento de Crédito
y Caucion de la correduria, ha impartido la conferencia “Estrategias de in-
ternacionalizacion de las empresas” a los estudiantes del Ciclo Superior de
Comercio Internacional del CIFP Portovello de Orense. Se trata de una accion
de voluntariado empresarial definidas en la estrategia de 2018, que tuvo
por objetivo explicar las nuevas técnicas de gestion y analisis, asi como las
ventajas de su aplicacién en una estrategia comercial internacional.

contribuir a la implementacién del plan es-
tratégico marcado por la innovacién tecnolégica, el desarrollo de
negocio y los acuerdos de productos/protocolos.



centra la ultima
sesion formativa
de E2K

Las nuevas exigencias del
reglamento general de
proteccion de datos (RGPD), que
entrara en vigor el proximo 25
de mayo, y el sequro para los
ataques a los sistemas de las
empresas, han centrado la
jornada de formacion celebrada
en Madrid por la red nacional de
corredores E2K.

Jes(s Iglesias, de Clyde &Co., despa-
cho internacional, sefial6 que el nuevo Re-
glamento impone nuevas exigencias a la hora
de manejar los datos de los clientes como la
obtencién del consentimiento expreso y no
tacito para la utilizacion de los datos per-
sonales; aplicacion de medidas técnicas y
organizativas que garanticen y permitan de-
mostrar cumplimiento del Reglamento; las
medidas de seqguridad adecuadas para la pro-
teccion de los datos; y aspectos relacionados

con el plazo de conservacion, elaboracion
de perfiles, transferencias internacionales y
derecho a la reclamacion.

También se refiri6 a las nuevas obliga-
ciones de notificacion, violacion de medidas
de seguridad y la obligacién de comunicar a
la Agencia de Proteccion Datos, en el plazo
de 72 horas, el ciberataque que se haya pro-
ducido. Dijo finalmente que los incumpli-
mientos acarrean multas de hasta 20 millo-
nes de euros o el 4% de la facturacion.

Juan Garrido, consultor de Seguridad
de NCC Group, experto mundial en cibersegu-
ridad y mitigacién de riesgos, que trabaja con
las empresas para proteger su marca, valor y
reputacion frente al panorama de amenazas
en constante evolucion, expuso como “tu em-
presa puede ser la proxima victima...” trat6
sobre las principales amenazas y huecos de
seguridad y demostré las vulnerabilidades mas
frecuentes que hacen que seamos, en muchas
ocasiones, faciles victimas.

Elena Alhambra, suscriptora de Bea-
zley, aseguradora especializada en ciber,
sefiald la gran oportunidad que tienen los
corredores de ofrecer este tipo de seguros a
las empresas clientes que sufren estas cibe-
ramenazas (un 86% han sufrido ataques en
los Gltimos cinco afios) de las que es impo-
sible estar completamente protegidas.

Dijo que la mayor parte de las empre-
sas estan preocupadas con los dafios por

Al dia

interrupcion del negocio, debido a fallos en
la red o en los sistemas y la extorsion ciber-
nética. Analiz6 aspectos tales como garan-
tias, exclusiones, procedimientos de trabajo,
siniestros mas frecuentes y todo lo que ne-
cesita saber el corredor para comercializar
este producto estrella entre tus clientes.

Higinio Iglesias, CEO de E2K, expuso
que Ebroker es un software que alivia el es-
fuerzo de los corredores en las exigencias
que impone la actual LOPD y ademas esta-
blece unas importantes barreras de seguridad
antes los actuales riesgos derivados de la
ciberdelincuencia y de otras practicas delic-
tivas relacionadas con el uso de internet y
nuevas tecnologias. En este sentido, desta-
c6 que se esta realizando una auditoria para
adaptarse a las nuevas exigencias legales
sobre proteccion de datos.
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Casi ocho de cada diez nuevos
corredores cuenta con

r ? —
" 'l H
2 &o 1"} Segln datos del informe “El perfil del nuevo

F“,_) corredor y correduria de 2017", elaborado por el
portal especializado quierosercorredordeseguros.es,
el afo pasado los emprendedores que se han

convertido en corredor o que han montado una correduria contaban
con una experiencia en seqguros de 11,8 afos de media.

Este estudio refleja que casi 8 de cada 10 nuevos corredores (78%) que se dieron de alta
en 2017 en la Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) aportaban ya ex-
periencia previa en mediacion de sequros, y en el 81% de estos casos,
esta experiencia era de mas de 5 afios (63% del total de las nuevas altas).

El afio pasado se produjeron un total de 192 nuevas altas de corre-
dores y corredurias de seguros inscritos en la Direccion General de Seguros
con clave nacional, lo que supone un crecimiento de 5% respecto a 2016,
ano en el que se registraron 183 altas en la DGSFP.

El 61% del total de las altas en 2017 ha sido de corredurias (117)
frente al 39% de corredores individuales (75). Un afo mas, estas cifras con-
firman la preferencia del modelo societario en los nuevos proyectos frente al
de corredor individual en la proporcién de dos nuevas corredurias por cada
nuevo corredor individual, lo que viene siendo similar a afios anteriores.

De todas las nuevas altas con clave nacional que se han producido
en 2017, el portal www.quierosercorredordeseguros.es ha tramitado el 40%
de los casos de corredores individuales y el 25% de todas las nuevas co-
rredurias.

Monica Herrera dirigira el

March JLT ha
incorporado a Monica
Herrera Latorre como
directora del
departamento de Ocio
y Turismo, que esta
integrado en la Unidad
de Grandes Cuentas,
Industria y Servicios.

De esta forma, March JLT refuerza su apuesta por el
negocio turistico, en el que la correduria tiene una posicion
lider en el mercado de los grandes grupos hoteleros balea-
res, y con el fin de ampliar la presencia de la firma en el
mercado nacional.

Herrera es Licenciada en Derecho por la Universidad
Complutense de Madrid, cuenta con un Master en Derecho
de Familia, por el Colegio de Abogados de Madrid, y un
Master en Prevencion de Riesgos Laborales

Antes de incorporarse a March JLT, ejercié como ma-
nager del departamento de Health & Benefit de AON. An-
teriormente, entre otras cosas, ejercié como Manager de la
Specialty de Turismo en AON, firma en la que acumulé 9
afnos de experiencia profesional.
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EI Colegio de Zq ragozq José Luis Mafero, presidente del Colegio de Zaragoza, ha mos-

trado su preocupacion por la falta de concrecidn en las medidas y

trqnsm"e CII Consejo Generdl la poca sensibilidad mostrada por la direccién del Consejo General:
su modelo de ges‘hén como “Llevamos practicamente un afio de mandato de Elena Jiménez de

Andrade, y a estas alturas no conocemos proyecto alguno, ni cierre

q”ernath de presupuestos de 2017, ni acuerdos de comisiones si es que los
hay, ni novedad alguna, eso si, hemos notado mucho malestar in-

La Junta de Gobierno del Colegio de Mediadores terno. Espero que reaccionen antes de que sea demasiado tarde”.

de Seguros de Zaragoza ha Comunicado que Por otro lado, por acuerdo de Junta de Gobierno del Colegio

” d los Glt; tecimient de Zaragoza, ha trasladado al Consejo General el interés que supondria
preoclipada por 1os uitimos acontecimentos formar parte de Union Profesional, una organizacion donde estan

en el Consejo General, tras el despido del representadas todas las profesiones colegiadas de Espania.
responsable financiero, la Seg(in Mafiero, “los colegios profesionales son la garan-
dimisig l d tia pablica del cumplimiento de la deontologia y la forma-
mision €L mes pasacdo cion continua. La colegiacion es requisito para ejercer pro-
del tesorero Ernesto fesiones que afectan a derechos de las personas y
Getino y su falta de tiene como fin proteger a los ciudadanos, consu-
. midores y usuarios de las malas practicas
comparecencia
en el dltimo

profesionales, preservando la auto-
nomia facultativa del profesional y

Pleno celebrado

en diciembre,

evitando el intrusismo”.

Por altimo, sefalar que el des-
pacho de abogados Maser Legal
traslada a la esta ofreciendo a los colegiados
permanente de Zaragoza y Teruel servicios
del C . de normalizacién, consultoriay
el Lonsejo auditoria de sus sistemas de informacion. El objetivo es ayudarles
General su modelo de gestion en cuanto a a adaptarse a los requisitos del nuevo Reglamento Europeo de Pro-

contenidos, solvencia, transparencia y teccion de Datos, que entrarad en vigor en mayo. '
bilidad corporativa sostenida en el Entre otras prestaciones, ofrecen el analisis de procesos de
r?sponsa 1tida P informacion, la gestion completa de tramites RGPD, la creacion de
tiem pO". documentos de seguridad y el apoyo organizativo y documental.
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La Plataforma Cloud de Marh ofrece: Avant2 integrado, con
mas de 40 productos ya configurados y un equipo humano que per-
mite al corredor disponer de los departamentos de una gran corre-
duria, sin coste adicional. El personal de Marh realiza la interlocucion
con compafias, carga de produccion, seguimiento de siniestros...

Por otro lado, Codeoscopic se ha convertido en colaborador

Aon y Bankia asesorardn
sobre seguros
especializados a grandes
empresas

Bankia, a través de su correduria de seguros
SegurBankia, y Aon han firmado un acuerdo
comercial con el objetivo de asesorar a grandes
empresas en la contratacion de seguros
especializados que cubren riesgos complejos.

polizas.

Esta alianza, se dirige a gran-
des empresas en todos los sectores.
Aon implementara nuevas soluciones
aseguradoras para los clientes de
Bankia, que tendran acceso a un ser-
vicio mas completo con condiciones

Marh y Codeoscopic lanzan una herramienia online
para mejorar la productividad de los corredores

Marh y Codeoscopic han firmado un acuerdo para ofrecer a sus clientes Marh Plataforma
Cloud de Gestion, una solucion online dirigida a corredores con volumen de negocio
mediano o pequerio. Se trata de una herramienta pensada para que los profesionales
puedan hacer crecer su cifra de negocio, sin preocuparse de la gestion y conservando la
propiedad de su cartera de clientes.
de EPC, la Escuela de Practica Profesional y Empresarial de Corredo-
res y Corredurias de Seguro en Espania.

Asimismo, Anacose (Asociacion Navarra de Corredurias de

Seguros), organizd una jornada para conocer el multitarificador
Avant2 y ver sus posibilidades de gestion, control y emision de

ventajosas, gracias a su experiencia
y conocimiento del sector asegura-
dor a nivel mundial.

Aon realizara labores de segui-
miento, asesoria diaria, asi como la
gestion de los siniestros, entre otras
tareas. Asimismo, ofre-
cera paquetes de solu-
ciones  aseguradoras
adaptadas a sus necesi-
dades, proporcionadas
por las principales ase-
guradoras del mercado.



Cecas abre el plazo de
inscripcion del Curso
Experto en Techologia

El Cecas abre la matricula de la 32
edicion del Curso Experto en
Tecnologia, que ofrece herramientas,
propuestas y conocimiento sobre la
tecnologia aplicada a la mediacion.
Esta edicion se iniciara el 1 de marzo
de 2018 y finalizara el 14 de junio de
2018.

El objetivo del curso es descubrir la riqueza de
la tecnologia aplicada al sector asegurador para que
cada mediador pueda crear su propio modelo, aquel
que mas le convenga a su estrategia y a su negocio.

Este curso es en modalidad b-learning y posee
certificacion universitaria de 180 horas lectivas.

Al dia en distribucién k

Madrid acogid la reunidon semestral de
Sipar con la vista puesta en el retraso en la
implementacion de la IDD

Madrid ha acogido la reunion semestral de la
Federacion Europea de Intermediarios de
Seguros (Bipar), en la que Adecose y el Consejo
General han ejercido de anfitriones, y en la que
han participado 90 representantes de las
asociaciones europeas de la federacion. Las
intervenciones de distintas asociaciones
comentando el estado de la ejecucion de la
Directiva de distribucion (IDD) en sus paises y el retraso en la
implementacion de la Directiva hasta el 1 de julio y de

su aplicacion hasta el 1 de octubre, a falta de los tramites
formales de aprobacion, marcaron la reunion.

La reunion fue inaugurada por la secretaria de Estado de Economia y
Apoyo a la Empresa, Irene Garrido, -quien estuvo acompafada en la mesa por I
el director general de sequros, Sergio Alvarez- quien valoro las aportaciones
del sector como generador de riqueza y como inversor institucional, contribu-
yendo a la estabilidad y la internacionalizacion de la economia, mostrando un
papel ejemplar durante la crisis a través de una gestion prudente y rigurosa.
La secretaria de Estado se refirio, entre otras cosas, a la Autoridad Inde-
pendiente de Seguros y Planes de Pensiones como uno de los nuevos organis-
mos reguladores independientes que se creara proximamente para la supervision
del sector.



SAI dia en distribucién

El Consejo General y Acunsa
ofrecerdn una poliza de Asistencia
Sanitaria para colegiados

La Junta General
de socios de
Grupo Aico ha
aprobado su Plan
Estratégico Invia para los afios 2018-2020, que
contempla un programa de inversiones que

EL Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros v
Asistencia Clinica Universitaria de Navarra (Acunsa) han suscrito

PEEE=E  un nuevo convenio por el cual se
=L , . o

= E ofrecera una poéliza de Asistencia
& Sanitaria a todos los colegiados y
sus empleados “en unas
condiciones dnicas, exclusivas y
preferentes”, tal como afirmaron
los responsables del pacto.

“Esta propuesta viene a dotar a nuestro colectivo de varias
opciones muy interesantes a la hora de contratar su péliza de
asistencia sanitaria”, ha declarado José Antonio Rivas, vocal del
Consejo General. Concret6 también que el gabinete comercial de
Acunsa se pondra en contacto con todos los colegios con el fin de
presentar a fondo las coberturas y condiciones de contratacion de
la poliza.

Segln el convenio firmado, Acunsa ofrecera a los colegiados
un seguro de Asistencia Sanitaria en modalidad Confort con con-
diciones especiales relativas a coberturas, prestaciones, periodos
de carencia, duracién de la cobertura, edad limite para formalizar
el seguro, tarifas y requisitos de formalizacién. Ademas, estos
beneficios seran extensivos a los familiares directos de los cole-
giados y sus empleados.

tienen como objetivo no solo transformar su
catalogo de servicios, sino también el sistema
de gestion interna de la organizacion, pasando a
ofertar una solucion 360° a todos sus miembros.

Grupo Aico aprueba su plan
estratégico para los
proximos dos anos

Esta transformacion conllevara a la centralizacion de las
tareas administrativa, técnica, siniestros y marketing con el pro-
posito de liberar de dichas labores a sus miembros, lo que per-
mitird que estos se conviertan en oficinas 100% comerciales
asesoradas y apoyadas por los recursos mas adecuados para sus
negocios.

Para conseguir estos objetivos se han creado los nuevos
departamentos de Innovacion, Expansion, Marketing, Comercial y
Siniestros dentro de la central del Gupo, que cuentan con personal
altamente especializado.

Grupo Aico apuesta por una nueva era, donde la innovacion
tecnolégica, el posicionamiento de marca y el area comercial sean
la columna vertebral que dirija las acciones de esta organizacion.



MARCH JLT

Feliz Navidad March JLT ha colaborado
T por tercer afio consecutivo
con la asociacion Reyes
Magos de Verdad. Se trata
de un proyecto sin animo
de lucro en el que colabora
para devolver la ilusion a
nifos y ancianos sin
recursos a través de un
regalo. Este afo la
iniciativa ha llegado a 10.000 ninos y ancianos de
diversos centros de acogida y residencias en distintos
puntos de Espanfa.

March JLT participa por tercer
ano consecutivo con la
campana Reyes Magos de
Verdad

A través de la campaia reyesmagosdeverdad.org, los empleados
de March JLT han hecho llegar a cada nifio un regalo en Navidad, el
regalo que ellos han pedido “llenos de ilusiéon en su carta a SS.MM.
los Reyes Magos de Oriente”, destacaban desde la asociacion.

Se trata, entre otros, de nifios en hogares de acogida, pequefios
que han sido separados de sus familias o que se les ha quitado la
tutela a sus padres, nifios que viven con sus madres en la carcel o en
pisos de acogida, nifios de familias desestructuradas o con grandes
necesidades econdmicas.

Algo mds que negocio k

Fundacion Arcoiris Edos recibe el
premio Solidario Espabrok

Espabrok ha entregado su VI premio Solidario que en esta ocasion ha
consistido en 30 multiequipamientos para madres e hijos inmigrantes
a través de la Asociacion Emet Arcoiris Edos.

Su objetivo es
ayudar a una asocia-
ciébn que intenta lu-
char contra la trata de
seres humanos, Silvi-
no Abella, presidente
de Espabrok, indico
que “la trata de seres
humanos es una lacra
de extraordinarias di-
mensiones econdmi-
cas, sociales y huma-
nas. Hablamos de una
de las grandes viola-
ciones de los mas ele-
mentales  derechos
humanos que reduce a la persona a simple mercancia expo-
niéndola a un trato vejatorio y violento, provocando impor-
tantes secuelas y dafios fisicos, psicologicos, exclusién social
y vulnerabilidad. Se trata de una realidad a menudo invisible
a nuestros ojos y en la que la vida carece de valor”. Ademas,
[lamé la atencion sobre el hecho de que “uno de cada 4 victi-
mas sean nifios. Estamos ante un auténtico modo de esclavitud
y la mayor vergiienza del siglo XXI".
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Lo que Aristoteles, Lincoln y

los Simpson pueden ensenarte

sobre el arte de la persuasion

Jay Heinrichs

Editorial: Empresa activa
Precio: 23 € libro impreso
5,99 € Ebook

Momentum

Este libro se ha convertido en un clasico en los Estados
Unidos, con mas de diez afios de éxito de ventas consecutivos, y
convirtiéndose en lectura obligatoria en muchisimas universi-
dades. Ahora llega por primera vez en castellano. Es una verdadera
clase maestra en el arte de la persuasion, ensefiada entre otros
por los Simpson, Winston Churchill o Cicerén. Este libro recoge las
estrategias y técnicas para conseguir convencer a todo tipo de
personas y auditorios segin el contexto en el que se encuentren,
rescatando la retérica de los personajes mas interesantes de toda
la historia.

Ya sea que quieras ganar mas discusiones con tus amigos y
ganar apuestas, o que seas un negociador feroz, este libro es para ti.

Como crear, mantener y recuperar el impetu

Michael McQueen

Editorial: Empresa activa
Precio: 18 € libro impreso

Esta es tu guia personal sobre el arte y la ciencia del éxito.
Los pequefios triunfos y las victorias momentaneas no suelen durar
y eso provoca frustracidn. Este libro te ensefia como cultivar un
rendimiento medible sustentable y constante. Esa es la diferencia
entre ganar una batalla o ganar la guerra.

Analizando casos de personas, empresas y distintas orga-
nizaciones, el autor rescata una serie de herramientas y principios
que son los que permiten crear un impulso inicial y hacer lo nece-
sario para mantener la inercia.
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TENGO UN FUTURO

Las circunstancias socioecondmicas actuales estdn creando una nueva
clase de personas desfavorecidas que ven como repentinamente pierden sus
ingresos y se ven al borde de |la calle, son los nuevos rostros de la pobreza.

Desde el proyecto TENGO HOGAR, en apoyo a todas sus necesidades.
apoyamos de manera temporal a Nuestra intencion es actuar preven-
estas personas para que recuperen tivamente de manera que aquellas
una vida digna. Les facilitamos el familias que se encuentren en una si-
acceso a una vivienda y les ofrece- tuacion de vulnerabilidad no caigan
mos un seguimiento personadlizado en la exclusion social.
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El uso de internet para que las pymes europeas expandan sus
servicios a nivel internacional u ofrezcan un mayor abanico de
posibilidades a sus clientes, es uno de los objetivos de la nueva

iniciativa de la para conseguir redoblar el
comercio electronico de aqui a 2015.
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Suscribirse gratis a la revista
Descargar N° 10 en PDF

LEI proximo 28 de enero se celebra el Dia de la Privacidad de Datos
2012, una cita anual disefiada para promover la difusion de las
mejores practicas en esta materia. La consultora

anima a las empresas a que aprovechen esta fecha para evaluar sus
medidas de proteccion frente a los riesgos derivados de la red.
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PYMESY AUTONOMOS

Accede a las noticias que te
inferesan en:
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