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Editorial

Los corredores
apuestan claramente
por el ramo de Vida

La Direccion General de Seguros y Fondos de Pen-
siones ha editado el Informe Estadistico Anual de Media-
cion 2017, con los datos de 2016, que pone de manifies-
to el buen momento que viven los corredores de seguros,
con crecimiento en todos los ramos. Especialmente no-
table ha sido el auge en Vida, donde las primas interme-
diadas han crecido un significativo 41,24%. En No Vida,
que sigue siendo su negocio principal, la subida ha sido
del 4,26% (ver Mas a fondo).

Precisamente, todos los corredores que se estan
especializando en el ramo de Vida Ahorro saben que la
nueva Ley de Distribucion de Seguros prevé un refuerzo
importante de la informacion que se proporcione a los
clientes (ver Punto de encuentro).

Como se dijo en la primera edicion de ‘Vida Madrid’,
es un ramo donde el valor de asesoramiento del mediador
es esencial para poder ofrecer una combinacién de pro-
ductos adecuada al ciclo de vida de cada cliente, con el
objetivo de contar con las ventajas fiscales que brinda
cada modalidad segin el momento de la vida en que se
encuentra el asegurado (ver In situ).

Tanto es asi que se llega a plantear la posibilidad
de que haya corredores muy especializados en el ramo de
Vida Ahorro, que ademas de dar servicio a sus clientes,
aporten soluciones a los corredores mas pequenos que no
tengan la especializacion adecuada para distribuir esos
productos.

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen(@pymeseguros.com
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Hablando claro

Eduardo Gonzalez, director general de
Preventiva Sequros

Decesos sigue en

A pesar de que Decesos puede
parecer un ramo inmovilista,
nada mas lejos de la realidad. Su
razon de ser es dar un servicio
adecuado y completo en un
momento delicado de nuestra
vida. Por eso, se incorporan una
serie de coberturas
complementarias que hacen que
aumente la buena percepcion de
este sequro en Espana. Por
ejemplo, en Preventiva esta en
estudio un servicio que tiene que
ver con el legado genético.




Segin ICEA, en 2016 se produjo un crecimiento del 0,74%
en las primas de Decesos, mientras que en 2015 el incremento
fue del 3,62%. ¢Se puede decir que el ramo ha entrado en una
accion a la baja?

Es cierto que en 2016 el crecimiento de primas fue del 0,74%
y veniamos de un 3,62%, pero tiene una explicacion. La causa esta
en que una entidad de bancaseguros se dedicd a hacer pélizas a
prima (nica a sus clientes y eso ocasiond un crecimiento de cerca
del 11% el afio anterior. Sin embargo, en 2016 las primas Gnicas
bajaron algo mas de un 22%.

¢Qué previsiones tiene Preventiva para 2018?

Se da la circunstancia de que el afio que viene cumplimos 75
anos y esperamos que sea muy bueno. Queremos hacer muchas ac-
ciones que nos permitan ganar representatividad en el mercado y
potenciar la captacion de primas.

¢Qué potencial de crecimiento tiene este seguro?

Desde mi punto de vista tiene mucho potencial. En los dltimos
anos este tipo de seguros se ha puesto de moda y se esta dando a
conocer mas. Ademas, es un producto muy arraigado en la poblacién
espanola debido a la prestacion de la asistencia personalizada en
los fallecimientos.

¢Por qué esta tan generalizado vender el seguro de Decesos
con coberturas complementarias?

Es una forma de tener un contacto con el cliente mas o menos
de forma regular y ademas, este tipo de coberturas complementarias
estan muy bien valoradas por el cliente.

Hay quienes piensan que se desvirta el sequro con este tipo
de coberturas, pero yo creo que eso ocurriria solo si se trata de
prestaciones que no tienen nada que ver con el fallecimiento.

¢Como influye en el ramo el hecho de que haya otras
aseguradoras generalistas que estén apostando por él e inclu-
so que haya acuerdo entre aseguradoras generalistas con es-
pecializadas?

Hasta hace un par de afos, el sequro de Decesos era de las
entidades especialistas porque no tenia demasiado valor para las
generalistas. Pero en la crisis las generalistas han visto que las
primas han decrecido en casi todos los ramos, mientras que Decesos

Al afno que viene queremos hacer
muchas acciones que nos permitan

ganar representatividad en el mercado
y potenciar la captacion de primas

seguia creciendo. Por otro lado, sus redes de distribucion les han
pedido disponer de este producto como elemento de defensa y de
entrada de nuevos clientes, a los que después poder vender otro tipo
de seguros. A esto hay que unir que las bancoaseguradoras meten
de cabeza en cualquier tipo de negocio que sea rentable.

No obstante, a pesar de lo que pueda parecer, el ramo de De-
cesos es muy complejo debido a los calculos que hay que realizar y
a sus provisiones y no digamos ya la prestacion de servicio, que
tiene una complejidad que asombra a los que entran a prestarlo. Por
eso, parte de las generalistas han optado por no trabajar este ramo
o hacerlo de la mano de una compaiia especializada y no de forma
directa. Precisamente nosotros estamos negociando ahora un acuer-
do con una generalista.



s Hablando claro

Trabajar con corredores proporciona mayor
visibilidad a la aseguradora

A raiz de la crisis, los corredores han visto la
necesidad de obtener unos ingresos recurrentes, que el
ramo de Decesos les puede dar. Los mas receptivos,
segln Eduardo Gonzalez, director general de Preventiva
Seguros, “son las pequefias y medianas corredurias, pero
ya hay grandes corredurias a las que estamos
convenciendo de que es un buen negocio”.

Este interés por Decesos por parte de los corredores
hizo que Preventiva hace unos 3 afios se enfocara en
ganarles como canal. Eso les ha permitido pasar del 3%
al 15% de la nueva produccion que llega a través de los
corredores. “El objetivo para 2018, es que el 20%, como

minimo, de la nueva produccién nos llegue por

medio de ellos”, sefiala Gonzalez.

Desde que estan trabajando con los
corredores, Eduardo Gonzalez afirma que “estamos
llegando a esos clientes que solo contratan seguros

a través de ellos”. “Apostar por la mediacion profesional
nos ha aportado mas visibilidad”, reconoce.

A todo aquel que quiera empezar a comercializar
seguros de Decesos, desde Preventiva se le pide que
conozca el producto para poder ofrecer a sus clientes lo
mejor. “La funcion del mediador es buscar el tipo de
prima que mas convenga, segln la edad del asegurado.
En este sentido tiene que saber que la prima nivelada es
interesante a partir de los 50 afios y para los menores de
esa edad esta la alternativa de la prima mixta”, explica.

A cambio, desde la entidad se comprometen a
formarles, para lo que ponen a su disposicion todos los
medios que tiene la entidad. Ademas, les ayudan en la
venta y en toda la parte de conectividad. Asimismo, se
muestra partidaria de ofrecer a las agrupaciones de
corredores productos especificos para ellos con la
variacion de coberturas que se establezcan.

¢Por qué el ramo de Decesos tiene menos anulaciones que
otro tipo de seguros?

Las pdlizas de Decesos suelen ser familiares y a muy largo
plazo. Ademas creo que este seguro es el nico que la legislacion
no nos permite anular las pélizas a las companias, solo se puede
rescindir por impago de la prima.

¢Se producen muchos cambios de una aseguradora a otra?

No hay una estadistica sobre el tema. Evidentemente hay tras-
pasos entre compaiias, pero no creo que sea superior al 5% de la
cartera viva. Normalmente suele suceder cuando has realizado mal
un servicio o porque haya una oferta de compafias que estén en-
trando en el mercado y ofrezcan aparentemente primas mas bajas.
Pero hay que tener cuidado porque te pueden estar ofreciendo una
péliza a prima natural que cuando cumplas 60 afios se haga impo-
sible de pagar.



He leido que aunque el tipo de prima que mas asegurados
tienen es la prima nivelada, las primas que mas crecen son las
mixtas. ;Por qué?

EL 76% de las primas de Decesos son primas niveladas, que es
la que se ha comercializado desde siempre. La prima mixta se vende
desde hace 7 afios y es interesante para las personas de mas de 50
0 55 afios. Ahora mismo supone el 8%, pero esta creciendo a un
ritmo de mas del 30% al afio. También es la mas adecuada para esas
pélizas de caracter familiar en la que te encuentras asegurados de
2, 7y 40 anos.

¢El pago a prima (nica es una modalidad muy demandada?

En este momento en el sector supone entre un 5% y un 8%
del ramo. Han existido desde hace tiempo, lo que pasa es que se
han solicitado y comercializado poco. Tiene un pulblico objetivo muy
determinado: los mayores de 70 afios.

El producto de Preventiva, permite personalizar la modalidad
de prima (natural, mixta o nivelada) para cada asegurado de una
misma péliza, en funcion de la edad de cada uno de ellos y de las
necesidades de la unidad familiar. ;Cree que la clave del creci-
miento de este ramo esta en la personalizacion de la poliza?

Si. Creo que esa es una de las claves del crecimiento de Dece-
sos. Hay un nimero promedio de 3 - 4 asegurados por péliza y una
edad media en el sector que esta entre 40 - 44 afos (en Preventiva
es de 34 afos). Son polizas familiares en las que te encuentras con
asegurados de diferentes edades y la mejor forma es hacer un segu-
ro a medida de cada uno de ellos. Para los nifios la prima natural
hasta una determinada edad, la prima mixta para un periodo inter-
medio y la nivelada hasta el final.

Pero no todas las compaiiias lo hacen. Nosotros lo incorpora-
mos con el producto Afin.2 hace 6 afios.

¢Preventiva tiene previsto sacar alguna nueva prestacion
en el producto de Decesos proximamente?

Seguimos permanentemente pendientes del mercado por si hay
servicios nuevos que puedan salir. Por ejemplo en 2017 hemos in-
corporado la garantia de testamento abierto notarial y el borrado
de la vida digital después del fallecimiento.

La prima mixta es interesante
para las personas de mas de 50
0 55 afos y esta creciendo a un
ritmo de mas del 30% al ano

Para el afio que viene se estan desarrollando otras dos cober-
turas que nos han parecido interesantes, no tanto por su novedad
sino porque estan bien valoradas por las personas. Concretamente
la atencidn psicologica presencial, ahora solo tenemos la telefénica,
y la “atencién a la vida diaria’ tras un fallecimiento. Se trata de unos
servicios que se prestan durante un periodo de tiempo determinado
(acompanar a los nifos al colegio, atender a un enfermo...)

También esta en estudio un servicio que tiene que ver con el
legado genético. Consiste en extraer el ADN de la persona fallecida
y se guarda crionizado por si sus familiares quieren estudiar posibles
enfermedades congénitas que puedan tener.

CARMEN PEfiA
Foros: IRene MEeDINA



Vida-Ahorro, el HET[] futuro de Ia formacion

La nueva Ley de Distribucion de Seguros que se empezara a aplicar en pocos meses trae
importantes novedades para los corredores también en materia formativa. Junto con el
aumento de intermediarios que tendran que instruirse y la mayor especializacién que impondra
el texto definitivo, el principal impacto se apreciara en un segmento concreto del sector, Vida-
Ahorro &a que para comerc1al1zar estos productos la normativa prevé un refuerzo importante
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“Via a haber un antes y un después”, reconoce Jorge Campos,
presidente de la asociacion Newcorred, ya que se va a exigir a los
corredores un asesoramiento en profundidad para cumplir con las
exigencias legales. No obstante, la IDD menciona expresamente que
el cliente debe ser informado para tener conocimientos de los pro-
ductos de inversion, saber las ventajas y desventajas de las opciones
de inversion, conocer los riesgos asumidos y los conflictos de inte-
rés... Una serie de cuestiones técnicas para las que el mediador “va
a necesitar atn mas cualificacion”.

Unos requisitos que, para Pura Rubio, asesora juridica de E2K,
“estan directamente relacionados con conocer al cliente, lo que es
mas idoneo para él, su tolerancia-riesgo...”. “En Vida-Ahorro o se
conoce bien el producto que se va a trabajar en el mercado o el
asesoramiento no va a ser el mas efectivo”, sentencia.

“Los verdaderos especialistas seran los corredores de Vida-
Ahorro”, confirma Javier Garcia Bernal, presidente de la asociacion
Apromes. Un hecho que requerira que los mediadores amplien su
formacion, pero que considera algo positivo: “Ahi esta la garantia
del usuario: el saber que va a alguien realmente especializado”.

“La cuestion es cuantos corredores se van a incorporar a esta
especializacién”, advierte Josep Gendra, responsable de Formacion
de Reale Seguros, toda vez que, como recuerdan los expertos asis-
tentes a la mesa redonda, los margenes de beneficios en este ramo
no son excesivamente altos.

Por eso Jorge Campos cree que serda “muy complicado que haya
verdaderos especialistas hoy por hoy, que se dediquen solo a eso”,
y ve mas factible que corredores con distintas lineas de negocio,
pero con amplios conocimientos de este ramo, puedan dar soporte
a otros profesionales. “Habra corredurias que se especialicen, lo que
las convertira en proveedores magnificos para dar un servicio de
calidad a cada cliente”.

Con todo, Pura Rubio reconoce que, “mas alla de que haya mas

requisitos legales”, no van a existir im-
pedimentos para los mediadores para
trabajar en estos productos de Vida-
Ahorro, por lo que al final, e indepen-
dientemente de que requieran una ma-
yor instruccion, si sus clientes le piden
estas soluciones el profesional se for-
mara. “En este segmento las asociacio-
nes tenemos un papel importante que
jugar, porque los corredores se van a
apoyar en nosotros para que les ayude-
mos”, alude Campos, toda vez que se
trata de una formacién muy especifica.

Josep Gendra esta de acuerdo
en que la formacién para quienes dis-
tribuyan seguros tendra que ser mucho
mas profunda y muy especializada,
“aunque se sea una compafia genera-
lista”, sobre todo en temas de Vida y Ahorro.

En esta linea, Rubio corrobora que en su red hay especialistas
en Vida e Inversion que ya estan “medianamente preparados como
para profundizar en esos nuevos conocimientos. Habra cambios, pero
ya estan mentalizados de que tendran que especializarse incluso
mas”, asevera.

Pura Rubio.

Josep Gendra.

Gendra apuntilla que, si bien es cierto que “ni la directiva ni
la transposicidon vayan a producir muchos cambios”, Vida-Ahorro
aparte, hay otro aspecto novedoso: la formacién continua para los
titulares de las corredurias, ya que, a la espera del texto definitivo,
si parece que se incluira este tipo de preparacién, que antes no se
mencionaba.

Javier Garcia Bernal.

Jorge Campos.



s Punto de encuentro

Aunque considera que es un poco pron-  necesario en materia de analisis se incluyan las necesidades del
to para abordar la cuestion, ya que ain nose  cliente; otro médulo que establece el conocimiento minimo nece-
ha publicado el texto definitivo, Javier Garcia  sario del mercado de seguros; y un tercero, “necesario” a su enten-
Bernal coincide en que no se van a producir  der, que se denomina conocimiento minimo de las normas deonto-
grandes cambios: “Pero si que veo mayor ten-  ldgicas. Son asuntos que antes no se metian en la formacién, “que
dencia a la injerencia, a la profesionalidad y  introduce unos componentes mas modernos, mas innovadores y mas
sobre todo mayor especializacién”, corrobora.  empresariales”.

“Por lo tanto, yo creo que estamos ante una “Aiadiendo toda la parte de nuevos médulos, se va a dar un
formacion mucho mas selecta  asesoramiento al cliente mucho mas elevado. Estamos mejorando la
: y con mas control por parte del  profesionalidad atin mas si cabe”, puntualiza el responsable de For-
j supervisor,”, afade. macion de Reale.
' Para la asesora juridica
> : : de E2K una de las grandes ven-  Cualificacion profesional

En Vida-Ahorro o se C0n0Cf=‘ bien el tajas de la IDD es que los re- Ademas, Jorge Campos, presidente de Newcorred, si cree que
producto que se va a tr.abaJar en el quisitos de formacién “se am-  la nueva legislacion traiga consigo un cambio de “filosofia”, ya que
mercado o el asesoramiento no va a plian a muchas mas personas  la formacion estard modulada en funcién de la cualificacion profe-
ser el mas efectivo”. que intervienen en la distribu-  sional “y esas dos palabras no las mencionaban en la actual ley”, ya
cion”. “Todo aquel que quiera  que solo se citaba la experiencia profesional. A su parecer, posible-
distribuir seguros se va a ver  mente tendran que hacer una tabla de cualificaciones profesionales
en la obligacion de tener que cumplir requisitos formativos. Es la  para poder determinar qué tipo
parte positiva del anteproyecto”, afirma. Un aspecto que también  de formacion debe recibir cada
puede tener un matiz negativo: “Al ser un requisito obligatorio la  actor del mercado.
formacion puede no contar con la calidad que necesita o que debe

I tener”, apostilla. -
“Coincido en el tema de lo negativo”, expresa el presidente Compamas y
de Newcorred. “Yo creo que el peligro que puede ser es que quiza la corredores fa_llamos
formacion se convierta en una exigencia mas y que los corredores en la formacion en
lo veamos asi y sea un impedimento”. aptitudes, que es
Sin embargo, ve con buenos ojos que el legislador esté qui- donde mas debemos
tando algo de teoria al texto e incluya algunos conceptos nuevos profundizar",

interesantes, que él define en tres modulos: uno “comercial, practi-
co”, que introduce aspectos como que en el conocimiento minimo




De la misma opinidn es Garcia Bernal, que cree que la ley va
a abrir un amplio abanico de agentes que van a necesitar formarse,
como los colaboradores o los intermediarios de seguros complemen-
tarios, como las agencias de viajes. “Cada formacién dependera de
a quién va orientada”, asevera. Aunque todavia no se conoce cémo
quedara definitivamente el anexo referente a la formacion, si apre-
cia que sera “muy selectivo, muy concreto y orientado al tipo de
negocio o producto que se va a distribuir con un conocimiento
previo muy fuerte, con una gran preparaciéon y con un asesoramien-
to muy especifico para saber bien lo que se vende”.

De ahi, que en el caso concreto del colaborador aiin se man-
tenga muchas incdgnitas, pues dependera de dénde se enmarque su
funcién. “En cualquier caso, sera una figura que colgara del corredor,
por lo que, independientemente de eso, el responsable de su forma-
cion seguira siendo a todos los efectos el corredor”, puntualiza
Jorge Campos, presidente de Newcorred.

“Ademas, que el corredor es el que sabe exactamente lo que
quiere que haga el colaborador, el que le va a asignar funciones y
competencias”, afiade la Pura Rubio, asesora juridica de E2K.

Para el presidente de Apromes la clave esta en el contrato
mercantil, que especifica en qué consiste esa relacion y cuales son
las obligaciones por parte del colaborador. “El responsable sera el
corredor a la hora de seleccionar a sus colaboradores, llevar a cabo
el seguimiento de sus exigencias...”, sostiene.

Sobre el papel de las aseguradoras en la formacion, los corre-
dores quieren dejar claro que son un gran apoyo en esta materia,
pero no solo se nutren de los cursos que imparten las compafias:
“Nosotros llevamos desde 2007 volcados primero en la formacién
continua y luego en la formacién previa de nuestros asociados”,
asegura Javier Garcia Bernal, presidente de Apromes.

“Nosotros a veces como compania nos
convertimos en meros consultores que contra-
tan algunas asociaciones de corredores para
ver como les podemos ayudar en esa formacion
que necesitan concretamente”, ratifica Josep
Gendra, responsable de Formacién de Reale
Seguros, que ve como las propias organizacio-
nes y los grandes corredores estan tomando la
iniciativa en esta materia.

Ademas, considera que
con la nueva ley las corredurias
“daran un paso mas”, ya que
se requerira una mayor articu-
lacion, e incluso la creacion de
un departamento especializa-
do, para impulsar la colabora-
cioén y canalizar las relaciones
con las compaiiias.

Pura Rubio coincide en
que la nueva normativa obligara a establecer dentro de la estructura
de las corredurias un departamento o un programa de formaciéon mas
exhaustivo, aunque cree que ya se esta haciendo a dia de hoy. “Para
el corredor de seguros la formacion es un pilar fundamental de su
actividad”, concluye. Asi, considera que al margen de los distintos
proveedores de formacion que existen en el mercado, en las propias
corredurias se produce “una sinergia desde el principio de formacién
interna, de que sus empleados y colaboradores conozcan muy bien el
negocio, como hay que tratar a los clientes, conocer sus necesidades...".

“Las corredurias ya hacen formacién interna porque estan cua-
lificadas para ello, pero eso no quita que también se busque solu-
ciones a través de las compaiias para cuestiones especificas como
riesgos o procesos de venta”, afade.

Javier Garcia Bernal



Jorge Campos

Punto de encuentro

“La formacion esta en el ADN de cual-
quier correduria y de cualquier organizacion
representativa de los corredores”, apunta Jor-
ge Campos, quien, a pesar de ello, reconoce
que supone un coste que deben asumir como
empresarios, por lo que, en ocasiones, para
mitigar ese gasto se sirven de las compaiiias
que tienen departamentos especificos.

En cualquier caso, Cam-
pos diferencia entre dos tipos
de formacion continua que hay
que ofrecer: la de productos,
en la que se apoyan mayor-
mente en las aseguradoras,
porque son las que han creado
la solucién y quienes mejor la
conocen; y la comercial, que la
generan ellos mismos o se sir-
ven de otros proveedores.

“Ademas, el corredor tiene que ser independiente, por lo que
no puede estar sometido a las técnicas comerciales de alguna ase-
guradora en concreto, por lo que tiene que buscar esa formacion en
otros canales”, matiza Javier Garcia Bernal.

De cara a las necesidades formativas futuras, Josep Gendra se
aventura a hacer autocritica. Asi, destaca que existen tres areas de
desarrollo profesional de los corredores, que son conocimientos, ha-
bilidades y aptitudes. “En esta altima parte es donde creo que mas
fallamos todos, compaiiias y corredores, y donde mas debemos pro-
fundizar”, se queja. A su entender los conocimientos del mercado de
seguros y las normas deontoldgicas van mas alla de habilidades y

conceptos, sino también de las aptitudes del corredor y del empre-
sario: como tiene que comportarse, cémo quiere que sus empleados
se relacionen con el cliente, qué imagen quiere dar... En este senti-
do, asegura que cada vez mas les estan pidiendo formacion en esta
materia, como desarrollo de equipos o relaciones con los socios.

“Es que nosotros mismos a veces somos un canal mas para nues-
tros clientes”, ratifica Campos, que considera muy interesante que los
corredores pidan formacion en esta linea, para poder colaborar entre
ellos y ofrecer al cliente el mejor servicio. “No solo somos competen-
cia y no solo somos comparieros, somos un canal mas”, concluye.

“Los corredores ademas le dan mucha importancia a ese tipo
de detalles, cdmo se presentan, la imagen que dan, no solo en el
cara a cara con el cliente, sino también en las redes sociales, su
pagina web...”, ahade Rubio, para quien el trato, la imagen y la
buena reputacién de un corredor es cada vez mas importante.

Garcia Bernal también pone el acento en la necesidad de for-
marse en ciberriesgos y otros aspectos de caracter tecnoldgico. “Son
temas nuevos que nos interesan”, sostiene.

Efectivamente, la asesora juridica de E2K confirma que sus aso-
ciados les solicitan formacion en el uso de herramientas digitales para
temas comerciales: plataformas para hacer el envio de correos elec-
tronicos, manejo en las redes sociales para llegar a los clientes...

“Eso son sintomas de que el mercado cambia, el asegurado
cambia y que la forma de llegar al cliente cambia”, sentencia el
presidente de Newcorred, quien reclama una formacién que permita
conocer al consumidor de ahora, sus exigencias y como llegar a él.

Arana PRriero /' CARMEN PERiA
Foros: IRene MEepINA

@ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui /
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Mas a fondo

L0S corredores
intermediadas en Vida

un 41,24% en primas

La Direccion General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP) ha editado el Informe
Estadistico Anual de Mediacién 2017, con los
datos referentes al ejercicio 2016, que pone de
manifiesto el buen momento que viven los
corredores de seguros, con crecimiento en todos
los ramos. Especialmente notable ha sido el auge
en Vida, donde las primas intermediadas han
crecido un significativo 41,24%. En No Vida, que
sigue siendo su negocio principal, la subida ha
sido del 4,26%.

En concreto en el segmento de Vida, los corredores de seguros
intermediaron un total de 2.770.295.307,39 euros en primas en
2016. Los corredores personas fisicas produjeron 81.338.172,87 eu-
ros, de los que el 91,17% correspondieron a primas individuales y
el 8,83% restante a colectivas. Los corredores personas juridicas
tuvieron un volumen de negocio de 2.688.957.134,52 euros, de los
que casi tres de cada cuatro (73,73%) fueron de primas individuales.

Respecto a las comisiones en este ramo, las corredurias fueron
las que llevaron la voz cantante, al alzarse con 147.348.583,01 euros
(un 6,4% mas que el ejercicio anterior), mientras que los corredores
obtuvieron 2.989.327,84 euros, un 3,63% menos que en 2015.



En nueva produccion de Vida, también se produjo un gran
impulso en el namero de primas trabajadas, que llegaron hasta los
1.201.462.330,24 euros, lo que supone un incremento del 59,97%.
De este montante, 34.141.160,98 euros han sido gestionados por
corredores (un 96,39% de primas individuales y un 3,61% de colec-
tivas) y 1.167.321.169,26 euros las han trabajado las corredurias
(83,58% de individuales y 16,42% de colectivas).

Con todo, el principal negocio de estos mediadores sigue sien-
do el negocio No Vida, en el que intermediaron 7.321.097.546,32
euros, de los que 323.469.742,31 euros correspondieron a personas
fisicas y 6.997.627.804,01 euros, a personas juridicas. Esta cifra
supone un 4,26% mas que en 2015. En total, este segmento les
reportd unas comisiones de 1.038.607.658,34 (+3,17%).

Autos es el ramo que mas volumen de negocio reporta a los
corredores de seguros, hasta los 153.958.274,98 euros, en el caso
de las personas fisicas, lo que supone casi la mitad del total ges-
tionado (47,60%); y los 2.032.812.818,28 euros para las personas
juridicas, un 29,05% del total. Las cifras son ligeramente superiores
a las del anterior ejercicio, cuando este segmento supuso el 47,08%
y un 28,23% de primas gestionadas, respectivamente.

En el caso de los corredores, los siguientes ramos mas traba-
jados coinciden con los del afio anterior, situandose Multirriesgos
Hogar en el segundo puesto (12,66%), seguido de Multirriesgos
Comunidades (6,45%), Multirriesgos Industriales (6,10%), Asisten-
cia Sanitaria (5,76%) y RC Otros Riesgos (5,44%).

Un panorama que no difiere mucho en el caso de las corredu-
rias, que mantiene idénticas posiciones a las de 2015. Tras su car-
tera de Autos se colocan Asistencia Sanitaria (13,37%), RC Otros
Riesgos (12.28%), Multirriesgos Industriales (5,47%), Multirriesgos
Hogar (5,23%) y Transportes (4,18%).

En nueva producciéon, el mercado se ha mantenido bastante
estable. Las primas intermediadas han alcanzado los 1.744.239.744,92
euros, lo que supuso un pequefio retroceso en relacion a 2015
(-0,31%). De este volumen, 70.522.831,16 euros han sido gestio-
nados por corredores 'y 1.673.716.913,72 euros por las corredurias,

habiéndose alcanzado unas comisiones glo-
bales de 269.444.657,18 (-0,17%).
También entre las primas nuevas el
ramo de Autos encabeza la intermediacion,
especialmente entre los corredores personas
fisicas que han llegado a los 39.909.885,85
euros, lo que supone el 56,59% del volumen
de negocio en este segmento (el 53,46% en 2015). Aunque en me-
nor medida, también tiene un peso relevante entre los corredores
personas juridicas, ya que suponen uno de cada tres seguros ges-
tionados (34,10%), con 570.741.128,84 euros (+31,88%).
Multirriesgos Hogar ocupa el segundo lugar entre los corredores,
con el 10,49% de las primas intermediadas. Tras él se colocan los



Mdas a fondo

ramos de RC Otros Riesgos (5,29%), Multirriesgos Comunidades
(4,51%), Multirriesgos Industriales (4,14%) y Transportes (3,74%),
sectores practicamente idénticos a los del afo anterior, excepto por
la caida de Asistencia Sanitaria (del 4,65% de 2015 al 2,92% de 2016).

Entre las corredurias se conservan los sectores mas trabajados
de 2015. Destaca la presencia de los seguros Agrarios Combinados
(8,84%) en tercer lugar, tras Autos y RC Otros Riesgos (10,16%), y

por delante de Transportes (6,11%), Asistencia Sanitaria (5,53%) y
Multirriesgos Industriales (5,10%).

En este informe se recoge la actividad desarrollada por los
mediadores de seguros durante el ejercicio 2016, proporcionada por
los propios corredores a través de sus respectivas documentaciones
estadistico-contables remitidas anualmente.

AITANA PRIETO
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Juan Zabia, Martin Navaz y Borja Lépez-Chicheri.

Jornada XVIII de Gestion
de Corredurias de Adecose G

Juan Zabia de la Mata, abogado de Zabia
Abogados, presentd en la Jornada XVIII de
Gestion de Corredurias de Adecose, las medidas
concretas que deberian tomarse a partir de ahora
para la adaptacion al reglamento de proteccion de
datos (RGPD), que se comenzara a aplicar dentro
de siete meses.

il

adaptarse al Reglamento de Proteccion de Datos

Tras la presentacion de la jornada por parte de Martin Navaz,
presidente de Adecose, tomd la palabra Borja Lopez-Chicheri, direc-
tor gerente de la asociacion, que hablé entre otras cosas de la ‘Ley
reguladora de contratos de crédito hipotecario: ventas vinculadas /
combinadas y el seguro’. En este sentido, recordé a los asistentes
que segln su articulo 12, “los Estados miembros autorizaran las
practicas de ventas combinadas, pero prohibiran las practicas de
ventas vinculadas” en una operacion de crédito. “Tan solo se auto-

rizaran estas Gltimas si conlleva un beneficio para el consumidor,
pero no se establece en qué consiste ese beneficio”, anadié Lopez-
Chicheri.

Sobre la posibilidad de que el cliente pueda presentar un segu-
ro con las mismas caracteristica del que establece la entidad bancaria,
en la ley se dice que “los Estados miembros velaran por que el pres-
tamista acepte la péliza de seguros de un proveedor distinto de su
proveedor favorito cuando dicha péliza posea un nivel de garantia



equivalente”. A este respecto, el texto actual del Gltimo Anteproyec-
to de 19 de julio de 2017, dice que en Espafa, “el prestamista debe-
ra aceptar pdlizas alternativas de todos aquellos proveedores que
ofrezcan un nivel de garantias equivalente a la que aquel hubiera
propuesto, tanto en la suscripcion inicial como en cada una de las
renovaciones. En ningin caso la aceptacion por el prestamista de una
péliza alternativa distinta de la propuesta por su parte podra suponer
empeoramiento en las condiciones de cualquier naturaleza del prés-
tamo en productos vinculados”.

Una de las novedades que resaltdé Borja Lopez-Chicheri del
actual redactado del Anteproyecto de Ley es que no se exigira “al
prestatario el pago de gastos suplementarios ligados al analisis
comparativo que pueda realizar para verificar la equivalencia. A
estos efectos, el prestamista debera entregar al prestatario por es-
crito las condiciones de las garantias del seguro que exige junto a
la oferta vinculante”.

Asimismo, el gerente de Adecose recordd que la Directiva se
deberia haber transpuesto a la legislacion espafola en febrero de
2016. Por lo tanto, “llevamos afio y medio de retraso”.

Posteriormente, Juan Zabia de la Mata, abogado de Zabia Abo-
gados, hablé del ‘Reglamento de proteccion de datos (RGPD): No-
vedades practicas para las corredurias ante su proxima aplicacion’.
Después de hacer un analisis de los aspectos que varian con respec-
to a la norma que esta vigente, dijo que “ya tenemos que hacer los
deberes todos para que el 25 de mayo de 2018 estemos adaptados,
cuando empiece a aplicarse el Reglamento de Proteccion de Datos
que entrd en vigor el 25 de mayo de 2016". Fecha en la que se pre-
tende publicar el Anteproyecto de LOPD, para hacer coincidir su
entrada en vigor con la aplicabilidad del RGPD.

Raiil Casado.

El abogado aclaré que esta normativa “solo se aplica a los
datos de personas fisicas. Por lo tanto, los datos de empresas se
pueden utilizar libremente”. Tranquiliz6 a los asistentes comentan-
do que “si se tiene un contrato, no se necesita otro documento
distinto para certificar explicitamente su autorizacion”.

En cuanto a la utilizacion de los datos para hacer venta cru-
zada, Juan Zabia de la Mata dijo que “forma parte del interés legi-
timo del corredor y no necesita un consentimiento explicito de sus
clientes, pero si se precisaria si no son clientes de la correduria”.

Uno de los aspectos relevantes es que se pasa de la hetero-
rregulacion a la autorregulacion. “De ahi la importancia de docu-
mentar todos los procedimientos y las medidas adoptadas”, sefaléd
Zabia de la Mata. (Para mas informacion, ver la mesa redonda pu-
blicada en el namero de septiembre de esta revista).

Entre otras cosas, el abogado present6 las medidas concretas
que deberian tomarse a partir de ahora para la adaptacion al regla-
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mento de proteccion de datos

(RGPD):
Revision de la clausula in-
formativa para la recogida
de datos personales.
Estudio de los tratamientos
fundados en el interés legi-
timo.
Relacion de un modelo para
la llevanza del registro de
actividades de tratamiento.
Revision de los contratos
con proveedores que regu-

len las obligaciones del encargado de tratamiento.

Revision de las medidas de seguridad implementadas y valoracion
de su actualizacion, si procede.

Elaboracién de un documento que contenga las medidas de segu-
ridad implementadas por la correduria.

Redaccion de un modelo de evaluacidn de impacto.

Revision de los tratamientos internacionales de datos existentes.
Establecimiento de un procedimiento de coordinacién entre las
distintas areas afectadas para dar una rapida y eficaz repuesta a
los ejercicios de derechos de los afectados.

Designacion del Delegado de Proteccion de Datos (DPO).

Para mas adelante queda elaborar o adherirse a cédigos de conduc-
ta sectoriales o redactar unas normas corporativas vinculantes (BCR).

Tras la pausa del café, José Manuel Lasa, socio financial Ad-
visory de Deloitte, explicd las ‘M&A en el sector asegurador’. Lasa
clasifico en cuatro, los tipos de operaciones corporativas en el am-
bito de las corredurias:

1. Ventas de corredurias de entidades financieras. Existe
una tendencia de las entidades financieras a desprenderse de sus
corredurias por su caracter no estratégico y las limitaciones legales
y contractuales necesarias para desarrollar su actividad. Este tipo
de operaciones no son de gran importe y no despiertan el interés
de los grandes brokers.

2. Vinculadas a grupos industriales. En el pasado no ha
habido grandes operaciones de este tipo. Algunos grupos industria-
les tienen corredurias cautivas y se han planteado su puesta en
valor mediante el establecimiento de alianzas con grandes brokers
globales. Pero no se espera que haya muchas operaciones porque
hay pocos grupos industriales con corredurias.

3. Consolidacion entre independientes. A los grandes brokers
no les compensa integrar corredurias pequenas porque les supone
mucho coste para el negocio que logran. Los fondos de capital ries-
go pueden ser otra posibilidad.

4. Migraciones a agencia. Reciéntenme se estan planteando
operaciones de restructuracion/optimizaciéon por las que algunas
corredurias deciden focalizarse en lineas de negocio donde cuentan
con fuerte especializacién y masa critica y transformarse en agentes
para el resto de negocios. Estas operaciones se tienen que ajustar
a la OLPD.

Posteriormente, Benedetta Cossarini, directora general de AIG;
Enrique de Porres, consejero delegado de Asisa; Pedro Herrera, di-
rector general de Nacional de Reaseguros; e Ignacio Mariscal, con-
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Ignacio Mariscal, Benedetta Cossarini, Martin Navaz,
Pedro Herrera y Enrique de Porres.

sejero delegado de Reale, dieron su vision sobre por donde iran las
renovaciones el préximo ano.

Cossarini comentd que sigue el entorno competitivo con primas
a las bajas. Sin embargo, es previsible que para determinados clien-
tes o ramos si se produzca un crecimiento de primas. Concretamen-
te hablé de los riesgos catastroficos que van a tener 100.000 millo-
nes de euros en pérdidas a nivel mundial. Por otro lado, también
influira que se cumple el segundo afio del baremo y de Solvencia II,

y hay que ver cémo influye el fendmeno del brexit, catexit y el
crecimiento de los ciberriesgos.

En cuanto a D&O, dijo que con la crisis ha crecido la sinies-
tralidad. A partir de 2013, todos los casos van asociados a causas
penales vy, sobre todo, a la corrupcidn. La constitucion de fianzas
civiles también esta creciendo. Sobre todo afecta a las grandes
empresas y a las que trabajan con el sector pablico.

Por su parte, De Porres dijo que se nada entre tres pulsiones
en las renovaciones: controlar el coste de los servicios, suficiencia
de la economia para cubrir con calidad las prestaciones y mantener
una fidelizacion alta de la cartera.

La vision reaseguradora la dio Herrera que lo definié como
“fuerza en los proyectos y capital en manos de los aseguradores que
lo pueden adaptar a las caracteristicas de su propio negocio”. En
total hay 150 reaseguradores trabajando en Espafia. Cinco de ellas
superan el 5% de penetracion y 2 ostentan entre el 10 y el 15%.

Para Mariscal la clave de la renovacion va a estar en la renta-
bilidad y el crecimiento del mercado. En Autos se espera que el
sector crezca este afio un 3,6% y en torno a un 3,5% en 2018; en
Diversos también habra crecimiento, cercano al 3%. En total, toda
la parte de No Vida subira entre el 3% y el 3,5%.

La jornada fue clausurada por Radl Casado, subdirector gene-
ral de Ordenacion y Mediacion de Seguros de la DGSFP, que dijo que
se esta produciendo un paso de la regulacion a la supervision con
la implementacidn cuasi definitiva de Solvencia II y en las practicas
del mercado. Ademas, llamé la atencion de la importancia de la
digitalizacion en el sector y por eso “se ha convocado una comision
de trabajo de Innovacion tecnoldgica”.

La jornada se cerré con la entrega de diplomas a los alumnos
de la primera promocion del Programa de Desarrollo de Directivos
promovido por la asociacion en colaboracion con la Universidad
Europa de Madrid.
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La primera edicion de ‘Vida Madrid” organizada por
el Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid
junto con Noizbait, consultoria especializada en
Vida y Pensiones, ha servido para presentar a los
mediadores todas las oportunidades que ofrece la
modalidad de Vida Ahorro. Un ramo donde su valor
de asesoramiento es esencial para poder ofrecer una
combinacion de productos adecuada al ciclo de vida

de cada cliente, con el objetivo de g5 5consejable combinar

El objetivo de esta jornada, segtin Angel Corada, gerente de
la institucion colegial, es que mediadores y aseguradoras puedan
compartir en un mismo espacio diversas visiones sobre el negocio
de Vida y Pensiones, y asi poder reflexionar en com(n sobre nuevas
iniciativas y oportunidades de negocio.

El evento, que conto con la participacion de ocho aseguradoras,
comenzd con la intervencidn de Pilar Ruiz, responsable de Vida de
Caser, quien coment6 “la oportunidad que tiene el sector de ofrecer
productos con un mayor nivel de riesgo dado que el crecimiento en
los tipos de interés va a ser muy lento”. Ruiz cedi6 la palabra a Gus-
tavo Trillo, director comercial de Bestinver, empresa con la que Caser
colabora para colocar sus productos de inversion.
Trillo se postulé abiertamente por la rentabilidad

contar con las ventajas fiscales que produptos para que de la renta variable, porque es el activo que mayor
brinda cada modalidad segln el las tributaciones ganancia genera a largo plazo. “El problema de la
se compensen y renta variable es cuando se invierte a corto plazo.

momento de la vida en que se conseguir las maximas

Pero si se cuenta con 5 o mas afios, es una barba-

encuentra el asegurado. rentabilidades posibles  ridad no invertir en renta variable”.



Posteriormente, tomé la palabra Sergio Alonso, director terri-
torial de Madrid zona centro y Levante - Baleares de Previsora Gene-
ral, que centrd su intervencion en la proteccion del auténomo. En su
opinion lo esta de “forma deficiente. Por eso es tan importante que
se complemente con el seguro de Vida Riesgo”. Alonso puso en valor
la ventaja de contratar con una mutualidad de prevision social porque
“los autdonomos pueden aplicar desgravaciones en la contratacion de
los seguros de Vida riesgo de las coberturas propias de un plan de
pensiones que coinciden en fallecimiento e incapacidad”.

La tasa de sustitucion bajara del 80% al 50%
proximamente

A continuacién intervino Maria Eugenia Libano, responsable
de formacién comercial de Santalucia Vida y Pensiones, que explico
las razones por las que es “indispensable” contratar instrumentos
complementarios al sistema pablico. Entre otras cosas, dijo que la
tasa de sustitucion a las pensiones del 80% del dltimo salario en
activo se convertira proximamente en un 50%. Algo que puede po-
tenciar la venta de productos de ahorro. En ese sentido, “el valor
diferenciador que aportan los mediadores consiste en ser capaces
de ofrecer una combinacion de productos adecuada al ciclo de vida
de cada cliente, con el objetivo de contar con las ventajas fiscales
que brinda cada producto segin en el momento de la vida en que
se encuentra el asegurado”, explicd.

Libano hablé de las cuentas individuales nocionales en los
sistemas de reparto que algunos paises como Suecia o Italia han
introducido con éxito, con el objeto de equiparar las pensiones pd-
blicas, desde el punto de vista actuarial, a las pensiones privadas y
facilitar una transicion “silenciosa” desde un sistema de reparto a
uno de capitalizacion. Normalmente las cuentas nocionales van siem-
pre acompafadas de un sistema de capitalizacion privada obligatorio.

Asimismo, aconsej6é “combinar productos para que las tribu-

ﬁ.
Pilar Ruiz. Gustavo Trillo.
taciones se compensen y con-
seguir las maximas rentabili-
dades posibles”.
Jorge Garcia, director de
Vida, Accidentes, Salud y De-
cesos de Generali, habld de los
Planes de Prevision Empresa-
rial (PPSE) que se hacen con
un seguro y es 6ptimo para las
pymes. “EL PPSE es al Plan de Pensiones de Empleo, lo que el PPA es
a los Planes de Pensiones”. Hay un capital asegurado y un tipo de
interés minimo garantizado. Son productos que se adquiere para
todos los trabajadores con contrato indefinido y con una antigiiedad
superior a 2 afios (pero el tomador puede reducir este limite de 2
anos). En el PPSE la empresa aporta a ese Plan siempre que lo haga
el trabajador también. Si éste no lo hace, la empresa tampoco.

Maria Eugenia Libano.

La vida es cambio y no podemos evitarlo

Para analizar el comportamiento que la mayoria de las perso-
nas tienen ante el cambio, se cont6 con la presencia de Alex Pana-
yotou, executive & personal mentor de Ultra Endurance Athlete, que
explico su caso personal y su evolucién como atleta. Afirmé que “no
hay que escuchar los miedos y las dudas, sino oir tu voz interior”.

Sergio Alonso.

José Antonio Mateos.



Alex Panayotou.

Isabel Martin de
Vidales.
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Diego Quifiones.

“La vida es cambio y no po-
demos evitarlo. Por eso hay
que ser proactivo (no esperar,
sino hacer cosas aunque sal-
gan mal), productivo (salir y
luchar) y progresivo (cuando
el mercado cambia, intentar
mejorar)”, sentencio.

De vuelta a las ponen-
cias de las aseguradoras, Santiago Font, de la Direccion de Negocio
Vida y Pensiones de Zurich, presenté los planes de pensiones ‘Ciclo
Vida’ La diferencia de este producto radica en que antes siempre se
invertia en un mismo plan al que se iba haciendo aportaciones y con
los planes de pensiones ‘Ciclo Vida’, “se ofrece la posibilidad de adap-
tar la inversion al riesgo vy al horizonte de la jubilacion, gracias a una
inversion disciplinada y diversificada”.

Font aseguré que “son productos faciles de vender, en los que
va cambiando progresivamente la inversion de renta variable a fija”.
Y concluyd que a través de ellos se “ofrece tranquilidad y las ven-
tajas fiscales de los planes de pensiones”.

Diego Quifiones, responsable del canal de mediacién de Antares
Seguros, explicd como la aseguradora incentiva los contratos con
personas que tienen vida saludable. Para ello, aplican rebajas segin

Angel Crespo.

los habitos de salud. Gracias a los buenos habitos de vida se pueden
obtener descuentos de hasta el 20% el primer afio, 15% el segundo
y 10% el tercero. Ademas, “el cuestionario de habito saludable anual
permite a los corredores entrar en contacto con los clientes”.

Isabel Martin de Vidales, product manager de Liberty, indicd
que “en Espafa, los Vida Riesgo no han variado en exceso en los
altimos 30 afios”. Pero si se ha producido un paulatino cambio con
el proceso de seleccion online que intenta mejorar el analisis del
riesgo. Debido a que se ha comprobado que la calidad de la seleccion
es mejor, desde Liberty se aplica un 10% de descuento. Actualmen-
te, en esta aseguradora, un 62% de las pélizas que se emiten usan
la seleccion online y la prima media es un 47% mayor que en la
contratacion clasica.

Por dltimo, Angel Crespo, director de Prevision Social Empresa-
rial de Mapfre, presentd ‘Bajas incentivadas’ Un producto que se cred
bajo la hipdtesis de que la jubilacion es un derecho pero no una
obligacion y puede encontrarse empresas que tengan trabajadores que
no quieren jubilarse. EL problema se soluciona estableciendo una for-
mula retributiva diferida en la que se constituye un capital a la jubi-
lacidn para los trabajadores, directivos o socios trabajadores, gene-
rando con ello un compromiso por pensiones instrumentado a través
de un seguro colectivo. Como paso previo a la contratacion, la em-
presa debe crear un compromiso por pensiones a favor del asegurado.
Para Crespo, se trata de “una magnifica oportunidad de negocio para
la mediacién, dado el momento por el que pasan las pensiones en la
actualidad. La empresa decide la cuantia, la forma de cobro y cuando
se cobra y no hay limite de aportacién para la empresa”.

Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de Madrid,
clausuré la jornada emplazando a los presentes a dentro de dos afios,
cuando se vuelva a organizar de nuevo otra edicién de Vida Madrid.
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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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GenterBrok quiere potenciar la
e carteras y corredurias

‘Creando Futuro’ fue el eslogan elegido por CenterBrok para su X Congreso
Nacional celebrado a primeros de octubre. En él se present6 el proyecto
‘CenterNet’ de integracion de carteras y corredurias. De esta forma, se
cede la gestion del conjunto de actividades y tareas de las integradas,
pero ellas siguen manteniendo el contacto directo con el cliente.

EL X Congreso Nacional de CenterBrok contd con la presencia
de José Antonio Mufioz, consejero delegado de Solvento Consulting,
que el primer dia explicé la ‘Estrategia empresarial de la mediacion
profesional. La integracién de carteras como formula de crecimien-
to y competitividad.

Segln datos de la DGSFP a octubre de 2017, habia 76.601
agentes exclusivos (64.528 personas fisicas y 12.073 personas juri-
dicas); 519 agentes vinculados (186 personas fisicas y 333 personas
juridicas); y 5.099 corredores (1.520 personas
fisicas y 3.579 personas juridicas). Los 1.520
corredores personas fisicas intermedian una
prima media de 212.809 euros, con una comi-
sion media de nueva produccion de 6.322 eu-
ros. Muchos de ellos se tienen que plantear su
continuidad en el mercado. Para ello, es ne-
cesario establecer la rentabilidad de la activi-

dad, analizando el coste hora y decidiendo en qué ramos centrarse.
A la hora de decidir la continuidad del negocio, también es
necesario ver los requerimientos que se van a establecer en las nue-
vas normativas. Por eso, Munoz hizo un analisis de como van a influir
en la mediacion. Del Anteproyecto de ley de mediacion, llamé la
atencion sobre el hecho de “que el asesoramiento independiente esté
basado en un analisis objetivo y personalizado de quienes demanden
la cobertura de riesgos”. Ademas, recordd que existe la obligacion de
guardar 6 afos la informacién precontractual y
si se adquiere una correduria, “la compradora
tiene que seguir guardando esa informacion
durante ese tiempo porque, si no lo hace, in-

curren las dos en un incumplimiento”.
En cuanto a la necesidad de tener dos
cuentas separadas para acreditar que los fon-
dos pertenecientes a clientes estan comple-



tamente separados del resto de recursos econdmicos del mediador,
el consejero delegado de Solvento Consulting coment6 que “se
dice que hay que acreditar esa cuenta, pero no se sabe cdmo se
acredita”.

Asimismo, llamé la atencidon sobre la externalizacién, porque en
algunas se aplicara IVA.

Sobre la normativa de proteccién de datos, José Antonio Mu-
fioz especifica que “en la cesion de cartera no se establece una
‘cesion de datos’ de los clientes”. Sin perjuicio de ello, los tomado-
res deberan ser informados de que se ha producido una cesién de
datos. Ademas, “hay que poder certificar que se ha producido esa
comunicacion porque si el cliente va a la Agencia de Proteccion de
Datos y dice que no se ha realizado, tendremos un problema. Una
posibilidad es hacerlo a través de un acta notarial, ir a correos y
verifica que todas las cartas a los clientes se van a enviar y se in-
dica el contenido”.

Posteriormente, Fernando Castellanos y Julia Torrico, director
general y directora de Administracién de CenterBrok, respectivamen-
te, y Pau Maya, socio director de Te-Sis presentaron a los socios
‘CenterNet’, un proyecto que cuenta con el soporte tecnolégico de
Te-Sis, que ha realizado una configuracion ad hoc de su
ERP que integra todas las herramientas de la correduria
que apoyan la generacion de sus productos y servicios
como Avant2, la Plataforma de Productos CenterBrok, la
App y la web de colaboradores y clientes.

Castellanos justificé la necesidad de integracion de
ciertas corredurias que no pueden “hacer frente a la alta
competitividad que existe en la distribucién de seguros, a los potentes
actores de la mediacion, a los fuertes grupos aseguradores y al fuerte
proceso de digitalizacion que no esta al alcance de todo el mundo”.
Este entorno hara que en 3 afos solo puedan competir “aquellos que
estén bien preparados, dispongan de capacidad econémica y tamafio,
0 especializas en nichos de mercado”.

Por eso, en CenterBrok han creado ‘CenterNet’, un servicio que
permite la integracion de carteras para la gestion del conjunto de
actividades y tareas que no tienen contacto directo con el cliente.
Castellanos dice que “se produce una incorporacion juridica a Cen-
terBrok en calidad de colaborador, integra su cartera pero la corre-
duria mantiene personalidad juridica o fisica independiente. La ti-
tularidad de la cartera y derechos sigue siendo de la correduria que
se integra y tendra facultad de disposicion sobre la misma para
salir, vender o integrarse en otro acuerdo. Ademas, mantiene plenas
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facultades de gestion en materia de atencion al cliente y tiene la
gestion directa con las companias para ventas y siniestros”.

Las ventajas, segln el director general de CenterBrok, vienen
por la economia de escala porque se reducen los costes de produc-
cion al compartir medios y obtener mejores condiciones econémicas

(seguro de RC, gestion software, multitarificador,
hosting, eliminacion de burocracia administrativa
como la DEC, reduccién de coste en la carga de
carteras y recibos); aumenta la productividad con
mayor dedicacién a la venta y atencion al cliente,
eliminando los trabajos de cargas de cartera; se
mantiene la autonomia en la gestion de clientes
y compahias; y se obtiene proteccion de marca
fuerte sin perder la marca propia e identidad con
el cliente.

El proceso de integracion se estructura en 5 pasos: Comunicacion
a clientes en cumplimiento de LOPD de la integracion de sus datos
en CentreBrok; Comunicacién a las companias de la integracion de la
cartera para su traspaso a CentreBrok y asignacion de subclaves;
Migracion de la base de datos de la cartera a CenterBrok; Acceso al
servidor central en cloud y herramientas de tarificacion Avant2; y
Formacién presencial y online sobre operativas y procedimientos.

Entre otras cosas, Torrico explico que “la liquidacion de comi-
siones se realiza mensualmente de todas las compaiiias. Se ejecutan
las liquidaciones a todos los colaboradores de la red CenterBrok y
los colaboradores pagaran directamente a su colaboradores”.

En cuanto a las condiciones econémicas, pueden estar entor-
no a los 150 euros mas IVA al mes para carteras inferiores a 750.000
euros; 200 euros mas IVA para las carteras de mas de 750.000 a un
milléon de euros; 250 euros mas IVA para las carteras de un millon

a un millén y medio de euros; y para el resto, habria que valorarlo.

Asimismo, se presentd el Plan Comercial para los proximos
anos orientado a potenciar las franquicia, con 14 nuevas aperturas
y la expansion de su red de corredurias en Castilla-Ledn, Galicia y
Navarra, lo que permitira neutralizar el saneamiento de red proyec-
tado para 2018.

El segundo dia del congreso se dio protagonismo a la remu-
neracion de los corredores. En primer lugar, José Luis Maestro, ins-
pector de Seguros del Estado en excedencia y socio director de la
consultora Ideas, realizé un analisis comparativo entre la futura ley
de distribucién y la vigente ley de mediacion. Entre las novedades
que la nueva ley de distribucion establece en cuanto a los honorarios,
Maestro sefialé que los honorarios de los corredores ya no tienen
que figurar en el recibo de la prima.

Posteriormente se siguié hablando de la remuneracion del
corredor de seguros y los honorarios profesionales en una mesa re-
donda compuesta por: José Maria Lopez Torrijos (presidente de Cen-
terBrok), Antonio Mufioz Olaya (presidente de Cojebro), Tomas Ri-
vera (presidente de Fecor) y Javier Lopez-Linares (consejero
delegado de Grupo Concentra), que estuvieron moderados por Carmen
Pefa, directora de PymeSeguros.

José Maria Lopez Torrijos planteé la duda de que “en el cobro
o no de honorarios las corredurias estamos ante un problema de

actitud: ;Somos capaces de trasladar
al cliente nuestro valor y nuestros
conocimientos?, ;sera el cliente re-
ceptivo a ese pago?, ;ofrecemos algo
mas que nuestros competidores? La
respuesta esta en nosotros mismos,
en creer en lo que hacemos, y comu-



nicar de forma inequivoca y eficaz a nuestros clientes lo que cobra-
mos y por qué lo cobramos. En nuestro colectivo hemos transmiti-
do al cliente el concepto de ‘servicio total’, a cambio de una prima
con mayor o menor comision, asumiendo tareas que transcienden
las obligaciones profesionales que, por Ley, nos corresponden. Creo
que comunicar al cliente que el servicio que recibe del corredor no
se compensa siempre con la prima pagada en péliza, supone poner
en valor nuestra profesion”.

Tomas Rivera, presidente de Fecor, cree “que la figura del corre-
dor es poco conocida en nuestro mercado y, por tanto, cuesta intro-
ducir un coste por un servicio profesional que no es apreciado, por
desconocido. En el segmento de empresas tenemos un problema di-
ferente. Las pymes que utilizan los servicios de un corredor aprecian
los mismos pero la brutal competencia con precios a la baja, dificul-
ta también la introduccién de un coste adicional por servicio. En
definitiva, el mercado no esta maduro adn para utilizar los honorarios”.

De la misma opinion es Antonio Mufioz Olaya, presidente de
Cojebro, “el consumidor de a pie es muy reticente a pagar honorarios
ademas de la prima del seguro... Comprendo el cobro de honorarios
para casos puntuales y/o para determinados clientes (grandes cuentas,
clientes anglosajones, para asesorias o informes de gestion de riesgos
para grandes pélizas o colectivos...) porque debemos entenderlo como
un servicio previo a la contratacién de una péliza especial, con un

analisis especializado de coberturas y una posible personalizacién de
la péliza, pero no, para otros casos. También se pueden aplicar para
riesgos importantes, programas integrales de aseguramiento o pélizas
especiales, que precisen un servicio concreto y adaptado”.

Todo depende del modelo de negocio de cada cual, tendra
aplicacion un sistema mixto, uno de comisiones o uno de honora-
rios... Rivera sefiala que “hay corredores que asesoran, presentan
estudio y ofertas pero finalmente no intermedian la operacién (por-
que el grupo al que pertenece el cliente tienen un mediador “cor-
porativo”) y cobran sus honorarios por el trabajo realizado. También
hay casos en los que, en funcién de la segmentacion de clientes
que tenga la correduria, se aplican diferentes sistemas de remune-
racion...”.

Javier Lopez-Linares, recuerda que “cuando el cliente acuerde
por escrito con el mediador de seguros el abono de honorarios, éste
informara al asegurado el importe de dicho honorario o, cuando ello
no sea posible, el método para calcularlo”. Otro punto de debate que
mejora el borrador inicial es que el anteproyecto ya no recoge el
parrafo del articulo 30 que decia “el corredor no podra percibir de
las aseguradoras cualquier retribucién diferente a las comisiones”.
Eso supone, en opinidn de Lopez-Linares, que se “abre la puerta a
cobrar de las aseguradoras por otros servicios, si bien probablemen-
te llevarian IVA”".

En la nueva ley de distribucién, “si se podran cobrar comisio-
nes variables siempre que se justifique que no van en detrimento
del cliente”, asi lo cree el consejero delegado del Grupo Concentra.
Rivera explica que “la ley dice que el corredor no podra recibir su
remuneracion de las aseguradoras por ningin concepto distinto de
las comisiones. Pero eso no excluye que, en determinados casos, se
puedan pactar comisiones variables. Siempre que se salvaguarde los
intereses del cliente y el cumplimiento escrupuloso de nuestra obli-
gacion de realizar el analisis objetivo”.



Empresa segura

Empresarios, jefes y PROTEGTORES

Luis Saez de Jauregui, director de Distribucion de AXA Espaiia

sostenibilidad del nivel de vida cuando ya no
trabajemos.

;Qué decide que una persona con talento trabaje en una empresa o en otra? ;Como se
puede fidelizar a los empleados con un coste reducido para la empresa? ;Qué se puede
hacer para mejorar la productividad? ;Qué responsabilidad tenemos como empleadores
con nuestros empleados hoy y mafiana? Todas estas preguntas parecen tener una misma

ALIADOS EN SALUD
En paralelo, otros beneficios sociales

respuesta, la prevision social colectiva.

El origen de los beneficios sociales de las
empresas esta a finales del siglo XIX, principios
del XX, cuando los empresarios se enfrentaron
a un problema vital en la industrializacién, la
necesidad de la mejora de la productividad. Para
incrementarla decidieron comenzar a mejorar la
vida de sus empleados y revertir estas inversio-
nes en mejores resultados empresariales. El
experimento funciond. Entonces se vivia una
situacion similar a la actual donde el capital
humano es vital en la diferenciacion empresa-
rial y donde la tecnologia esta revolucionando
el mercado laboral mientras los beneficios so-
ciales del Estado de bienestar estan en continta
tension.

Segin la OCDE, por ejemplo, la tasa de
sustitucion de la pensiones pablicas, es decir la
relacion entre tu altimo sueldo y tu primera pen-
sion, es hoy en Espafia del 80%, de las mas altas
de Europa donde la media anda por el 50-60%.
La perspectiva, sin embargo no es nada halagiie-
fia ya que se prevé que este porcentaje se reduz-
ca hasta 20 puntos porcentuales en los proximos
afos debido a la tension financiera sobre las
arcas plblicas. En 2050 se prevé que el Estado
espariol destine el 14% del PIB a las pensiones,
una situacién compleja para las deficitarias cuen-
tas de la Sequridad Social. En este aspecto pa-
rece que la colaboracién entre el mundo empre-
sarial y el empleado serd una de las claves de las

como el seguro de Salud van tomando peso ante
la alta satisfaccion de los empleados. Contar con
una péliza de Salud privada es siempre una de
las principales ventajas que los trabajadores ci-
tan en las encuestas de clima empresarial, en
gran medida por la alta satisfaccion como pa-
cientes del sistema privado. De hecho, segln el
Instituto para el Desarrollo e Integracion de la
Sanidad (IDIS) los pacientes de la sanidad pri-
vada otorgan una nota media de 7,6 a los cen-
tros, su mayor nota de la historia. Asimismo,
mejora las tasas de absentismo y reduce los pe-
riodos de baja al agilizar muchas de las pruebas
o diagnosticos.

A eso hemos de sumar las ventajas fiscales
ya que la cuota pagada por la empresa por cada
persona (empleado, conyuge y descendientes)
serd deducible como “otros gastos sociales”. Un
beneficio del que también se aprovecha el em-



pleado ya que si la cuota pagada por la empresa
no supera los 500 euros anuales por cada miembro
de la unidad familiar (empleado, conyuge y des-
cendientes), este pago no se considera retribucion
en especie para el empleado y, por tanto, no tri-
buta en I.R.P.F.

Pero no s6lo de pensiones y salud esta hecha
la previsidn social colectiva, los seguros de Vida
riesgo, Accidentes e incluso ahorro nos permiten

completar el Plan de Compensacion Flexible que
una empresa puede ofrecer, de forma directa y
personal, a su plantilla o equipo directivo gracias
a las ventajas fiscales que tiene frente a otras
formulas de retribucién en especie.

Por ejemplo, la prima de las pdlizas de
Vida riesgo es deducible integramente en el
Impuesto sobre Sociedades debiendo imputar
la misma a los integrantes del grupo asegurado
(empleados).

Y asi podriamos seguir sumando razones
técnicas aunque por encima de todas creo que
debemos destacar el hecho de que los empre-
sarios, sea cual sea el tamafio de su empresa,
pueden convertirse en socios protectores de
su empleados. Se me ocurren pocas acciones
de responsabilidad corporativa mas importan-
tes que el fomento de la prevision social co-
lectiva.

Empresa sequra k
OPORTUNIDAD DE ORO

La prevision social colectiva es, por tanto,
una oportunidad de oro para la mediacion ya que
abre la puerta a grupos de clientes dispuestos a
ser multiequipados y fidelizados.

Los colectivos son clientes mas estables,
y duraderos en el tiempo, si bien es cierto que
exigen dedicacion,
cuidado y seguimien-
to continuo ya que el
peso, de media, en
las carteras suele ser
importante.

Rompamos ta-
bles sobre la previ-
sion social y atrevamonos ya que, como decia
Séneca, “no nos atrevemos a muchas cosas por-
que son dificiles, pero son dificiles porque no
nos atrevemos a hacerlas”.

Rompamos tabies
sobre la prevision
social y atrevamonos
a comercializarla

s e

¥

[

L1

NoO
estas

solo

Déjanos ayudarte con
un seguro a tu medida




Productos

Un seguro de Decesos que
ofrece

Unidn Madrilefia ha ampliado y mejorado su oferta
anadiendo un nuevo seguro de Decesos a su cartera. Ya se
puede contratar a nivel nacional a través de su red
comercial y en su web este producto, que ofrece un capital
ajustado segln la provincia donde el cliente elija que se
produzca el sepelio.

También dispone de

otras garantias que

pueden disfrutarse a

lo largo de la vida

de la péliza.

Producto

NuVu, agencia de suscripcion del grupo
HW Wood, ha lanzado para sus clientes en
Iberia y paises Latinoamericanos, un
producto especializado en dafos de obras
de arte, con el respaldo asegurador de
Lloyd’s. Bajo esta modalidad se pueden
cubrir museos, exposiciones, colecciones
privadas (arte y/o joyas), galerias de
arte, coches clasicos, sujeto a legislacion
espanola.

El seguro incluye el traslado a nivel nacional e internacional de los restos del
asegurado fallecido, ademas de: Asesoramiento y gestion en sucesiones; Elaboracion
de testamento; Elaboracién de testamento vital; Asesoramiento juridico telefénico
respecto a cualquier asunto tanto a nivel personal como profesional; Gestion del final
de la vida digital, proporcionando la eliminacién de cualquier rastro del asegurado en
internet; Servicio de convalecencia, enviando un profesional al domicilio del cliente
para ayudar en tareas domésticas y de cuidado personal; Servicio de apoyo familiar,
acudiendo al domicilio del asegurado una persona para cuidar a nifios o personas
mayores impedidas y asi asistir al sepelio; Servicio de orientacion a la dependencia'y
a la familia, servicio que facilita y orienta respecto a cualquier tramite entorno a la
declaracién de dependencia.

Pablo Latorre, director comercial y de Marketing, indica que “esta oferta desta-
ca sobre el resto de seguros del mercado principalmente porque ofrece todo lo nece-
sario que debe cubrir un seguro de Decesos, sin garantias superfluas. Las garantias
complementarias ya estan incluidas haciendo un todo, de manera que, gracias a su
precio ajustado esperamos atraer a un gran nimero de nuevos clientes e incluso que
nuestros actuales asegurados sientan interés en mejorar su actual garantia”.

Con capacidad de 250 millones de euros,
el objetivo de NuVu es posicionarse como una
referencia en el mundo del seguro de Obras
de Arte.

La suscripcion y liquidacion de los si-
niestros es por parte del equipo local de NuVu.

Esta agencia de suscripcion cuenta,
hasta la fecha, con tres productos: Transpor-
te y Stock Throughput, Responsabilidad Civil
de Operador Logistico y sequro de Obras de
Arte.



Cohebu
Mediadores de
Seguros ofrece a
sus clientes un
nuevo producto
de Proteccion de
Pagos para
Sequros y que tiene el fin de “garantizar los pagos
de todas las pélizas de seguros contratadas para
que el cliente no esté desprotegido en situaciones
de vulnerabilidad”, segdn ha manifestado José
Antonio Buzén, CEO de la correduria.

Garantizar el pago de
todas las polizas de
seguros

El nuevo producto cubrira a los clientes asegurados en
Cohebu con pélizas en los ramos de Auto, Hogar, Vida y
Salud, haciendo frente a sus pagos -0 en su caso a la reno-
vacion- en situaciones de enfermedad, accidente o desem-
pleo.

“La necesidad de un producto proteccion de pagos
enfocado a los seguros viene dada por la naturaleza misma
de nuestro sector orientado a reducir incertidumbre ante
posibles contingencias”, destacando que “seria paradéjico
que precisamente la persona que se encuentra ante una
circunstancia en la que necesita mas proteccion adn no en-
cuentre una solucién”, ha comentado Buzon.

Productos k

Seguro de Decesos con mas de 30

servicios para usar en vida

Mapfre ha lanzado ‘Siempre’, un
seguro de Decesos para personas
menores de 70 afnos que
complementa la tradicional cobertura
de este producto con mas de 30
servicios que los asegurados pueden
utilizar en su dia a dia.

Orientacion pediatrica, asistencia pos-
parto y crioconservacion de células madre o
un pack enfocado a familias con hijos ado-
lescentes que incluye servicios de nutricio-
nista, proteccion en caso de acoso digital a
menores y localizacion y bloqueo de dispositivos maviles, entre otros,
son algunos de los servicios que los clientes y sus familias pueden uti-
lizar con este seguro.

Ademas, este producto ofrece programas de salud (para ponerse
en forma, orientacion médica 24 horas los 365 dias del afio, segunda
opinidn médica, etc.) asi como ayuda para distintos tramites, por ejem-
plo, gestion testamentaria o asesoria fiscal. También cuenta con servicio
de asistencia en viajes, cuidado de animales de compafia y otro tipo de
ventajas que se adaptan a las necesidades que van surgiendo en cada
momento de la vida.

Con el seguro de Decesos ‘Siempre’, Mapfre simplifica su oferta en
este ramo que ya cuenta con las modalidades de Pago Unico, especial-
mente orientado a clientes mayores de 70 afos; y Residentes Extranjeros,
dirigido a clientes que quieren ser repatriados para organizar los proce-
sos relacionados con el fallecimiento en su lugar de nacimiento.




Productos

Un seguro de
Accidentes con

Una podliza que

International SOS ha lanzado un nuevo producto de Asistencia en Viaje para las empresas y
sus empleados, con el que se mejoran sus coberturas, incrementando garantias y limites,
dentro de esta modalidad de sequro. Aparece en el mercado con la atencién puesta en las

nuevas necesidades de las compafias con trabajadores expatriados o desplazados en Seguros RGA ha lanzado un nuevo

cualquier parte del mundo. Seguro de
Accidentes
“Somos pioneros en ofrecer todo el asesoramiento para cumplir  que ofrece
con la obligacion de las empresas del Deber de Proteccion (Duty of mejores y
Care) hacia sus empleados expatriados o'desp‘la.%ados en cualquier par- 2. opciones
te del mundo. Por ello, ponemos a su disposicion todos nuestros ser- de
vicios dirigidos a prevencion. También y para fortalecer la proteccion .
contratacion.

de nuestros clientes, lanzamos un nuevo producto Asistencia en Viaje
Empresas que proporciona una cobertura integral”, ha comentado Car-
los Nadal, director comercial de SOS Seguros y Reaseguros.
Con esta nueva oferta, International SOS persigue hacer frente a cualquier problema,
poniendo en el mercado un producto con garantias nuevas e innovadoras:
Asistencia juridica en el extranjero, mejorando la asistencia legal, ofrecen un servicio de
orientacion basica de la situacion, hasta contactar con un abogado nacional y poniendo
al servicio del cliente una red internacional de abogados. También ofrece un servicio de
reclamacion de dafos personales ocasionados por terceras personas o la defensa penal
del asegurado siempre que no sea por causas imputables a su conducta.
Segunda opinidon médica para desplazados, cuando durante un desplazamiento de larga
duracion al extranjero, se diagnostique al asegurado por primera vez una enfermedad
grave, éste podra solicitar al asegurador una segunda opinion (presencial o documental)
sobre el diagnéstico o tratamiento médico de la afeccion.
Acceso a servicios VIP por incidencias en viaje. Cuando se den las circunstancias defini-
das para las garantias de demora de viaje y pérdida de conexiones, el asegurador reem-
bolsara los gastos en los que incurra el asegurado durante el periodo de espera.

El seguro de Accidentes ‘RGA Personal-
Plus’ ofrece a los clientes una opcion modu-
lar con cinco opciones de contratacion con
diferentes garantias y capitales para que el
cliente decida cual le conviene mas, y una
opcidn libre con un abanico de garantias
para que el asegurado pueda configurar el
seguro a su medida.

Ademas, gracias a la campana “Multi-
tranquilidad aseqgurada”, vigente hasta el 15
de diciembre de este ano, los nuevos clientes
que contraten este seguro junto con otros
productos en promocion, podran llevarse una
tarjeta visa regalo con hasta 1.000 euros de
saldo.



Ciberbullying, nueva solucion

DAS Seguros ha lanzado el seguro
‘Ciberbullying’, una apuesta por la
deteccion temprana y actuacion en
caso de ciberacoso o grooming que
ayudara a padres y menores a
afrontar estas situaciones.

El seguro DAS ‘Ciberbullying” incluye
la aplicacién para méviles Proofup, con la
que los menores podran capturar o grabar
cualquier situacion de acoso y compartirla
con sus padres. Es importante destacar que
no se trata de una aplicacién de control pa-
rental, ya que son los hijos los que alertan
de sus inquietudes, cosa que les dota de
autonomia y madurez, dos aspectos muy va-

lorados entre los adolescentes, que tienden
a huir de apps de control parental.

Los padres tendran acceso al conteni-
do que el menor decida subir a la aplicacion,
y si estos consideran que son evidencias de
una situacion de acoso, los archivos graba-
dos en formato multimedia (video, audio,
imagen, etc.) se enviaran a DAS desde don-
de se asesorara a los padres.

Ademas, la aplicacién permite que pa-
dres e hijos acuerden activar la geolocaliza-
cion, y si estos estuviesen en una situacion de
emergencia, pulsando el “Boton de Alerta” se
enviara un mensaje con su ubicacion exacta.

De manera paralela a la aplicacion,
incluye asistencia psicologica telefonica para
dar soporte a todos los miembros de la fa-

Productos

milia que se hayan visto afec-
tados por una situacién de
acoso del menor. Ademas, los
padres podran resolver todas
las dudas que se les planteen,
y en el caso de que exista una
situacion de acoso se tomaran
las medidas necesarias tales
como: la reclamacion al cole-
gio para que proteja al menor
y active el protocolo de actuacién para una
situacion de acoso, la mediacion de conflic-
tos o las acciones legales pertinentes.

El sequro también incluye la protec-
cion de datos personales del menor en in-
ternet y la proteccion frente a la suplanta-
cion de identidad que pueda sufrir.

del seguro de Ahorro-Inversion ‘Millén Vida'’

Mapfre ha lanzado una nueva emision de su seguro de Ahorro-Inversion ‘Millén Vida" a prima dnica y de cuatro afnos
de duracién con una interesante rentabilidad garantizada al vencimiento.

‘Millon Vida' tiene una duracién de
cuatro afios con un tipo de interés efec-
tivo garantizado del 0,50% para un clien-
te de 52 afios. La aportacion se realiza
de una vez al contratar el producto. El
seguro se puede contratar a partir de

3.000 euros durante el mes de septiembre
o hasta agotar existencias.

‘Millon Vida" presenta también una
garantia adicional al ahorro acumulado
para casos de fallecimiento y fallecimien-
to accidental antes de los cuatro afos.




Al dia

Bruselas pone coto
al fraude del IVA
fransfronterizo para

La Comision Europea ha propuesto una reforma del impuesto del IVA

para operaciones transfronterizas entre empresas con la que

pretende recuperar hasta 40.000 millones que se pierden al afo

través de actividades fraudulentas.

El Ejecutivo comunitario estima que se pierden anual-
mente mas de 50.000 millones de euros en la Unién Europea
debido a actividades fraudulentas con el impuesto del IVA.
Bruselas confia en que las nuevas normas, que deben ser acor-
dadas por los Veintiocho, reduzcan esta cifra en un 80%.

Cuando una empresa venda bienes a otra en otro pais de
la UE, la operacion se gravara con el tipo de IVA del Estado
miembro al que pertenezca la empresa compradora. En la actua-
lidad, las transacciones de bienes entre empresas de diferen-
tes paises estan exentas de pagar el impuesto al consumo en
el bloque comunitario. Esta diferencia, apunta Bruselas, hace
que el fraude sea “muy facil” porque una firma puede com-
prar bienes en un Estado miembro que no sea el suyo sin
pagar IVA y venderlos en su territorio cargando este impuesto.

“El principio basico de esta reforma es crear una zona
anica de IVA, a nivel del mercado Gnico”, ha destacado el
comisario de Asuntos Econémicos y Monetarios, Pierre Mos-
covici.

La emision de facturas electronicas

permitié ahorrar alrededor de 919

millones de euros y 400.000 horas de

trabajo equivalente de una persona, al

eliminar el manipulado de los documentos

en papel y los gastos de impresion, ensobrado y
franqueo. Asi lo pone en evidencia la dltima edicion del
Estudio de Implantacion de la Factura Electronica en
Espana, elaborado por la Fundaciéon Seres.

La factura electronica

EL volumen total de facturas electrénicas emitidas en el primer
semestre del afio pasado crecid un 23,5%, ascendiendo a 118,51 millo-
nes de documentos, segiln el informe que afirma que 2016 fue “el afio
de mayor crecimiento y consolidaciéon de la factura electrénica en
Espafa”.

El estudio destaca el crecimiento que se ha producido en las fac-
turas entre empresas, ya que se han emitido 18,27 millones mas que
en 2015 (+19,4%).

En esta linea, las facturas emitidas en la relacion que mantie-
nen empresas y consumidores pasaron desde los 6,4 millones a los 9,79
millones, lo que supone un incremento del 52,8%, mientras que la fac-
turacion electronica con las distintas administraciones pablicas subio
mas de un 27%, hasta los 12,7 millones.

Por tamafio, en emision el ranking lo encabeza la mediana
empresa, con el 45,97%. Por detras estaria la pequefia empresa, con
el 25,76; la gran empresa, con el 22,46%; y la microempresa con el
5,81%.



El Gobierno da ayudas por

Al dia

El Ministerio de Energia, Turismo y Agenda Digital, a través de la empresa plblica Red.es, ha dado
carta blanca a dos programas que tienen como objetivo impulsar la transformacion digital de las
pymes. Esto supondra aportar alrededor de 10 millones de euros con la cofinanciacién del Fondo

Europeo de Desarrollo Regional.

Dos son los programas entre los que se
repartira dicha cantidad. Por un lado, esta el
de Asesores Digitales, que tiene un presu-
puesto de 5 millones de euros, que consiste
en dar un asesoramiento individualizado por
parte de agentes especializados. Se contem-
pla un diagnéstico inicial de digitalizacion

de la compaiia y una propuesta de accion.
Se facilitara el acceso a hasta 5.000 euros
por pyme.

La otra iniciativa es la de las Oficinas
de Transformacion Digital, destinadas a aso-
ciaciones y colegios profesionales. La meta
es fortalecer el ecosistema de soporte a los

ICEX y Correos se alian para

Las organizaciones ICEX Espafa y Correos han alcanzado un acuerdo por el que se comprometen

emprendedores en el ambito digital y a la
pyme en materia TIC. Son otros 5 millones,
con importe minimo de 100.000 euros y
maximo de 200.000 euros, para acceder a
servicios de difusién, acciones de sensibili-
zacion y dinamizacién en procesos de trans-
formacion digital..

a facilitar y promover la internacionalizacion de las pymes espanolas, a través del comercio

electronico.

§ ¢

ICEX se ha comprometido a facilitar contenidos sobre la oferta
productiva espafola en gastronomia y alimentacién, moda y bienes
de consumo, para darla a conocer entre los potenciales usuarios
extranjeros de la tienda online que esta creando Correos en la
plataforma Tmall de Alibaba. De igual modo, incluira en su pagina
web informacion sobre la plataforma Comandia, solucién de Correos

para vender online. Por su parte, Correos hara lo mismo con eMar-
ketServices, la plataforma de apoyo y asesoramiento en comercio
electronico desarrollada por ICEX.

Ademas, Correos ha confirmado que estudiara la concesion de
condiciones preferentes a las empresas clientes del ICEX que utilicen
ciertas herramientas de Correos orientadas al comercio electrdnico.



Al dia

Modificar las condiciones de empleo en
perjuicio del frabajador

Una modificacion sustancial de las condiciones esenciales de trabajo impuesta
unilateralmente por el empresario y que sea perjudicial para
los empleados tiene la consideracion de despido de acuerdo

con el Derecho europeo. Ello, siempre que dichas

En sentido inverso, tal y como determina el
Tribunal de Justicia de la UE (TJUE) en dos senten-
cias de 21 de septiembre, una modificacion no sus-
tancial de elementos no esenciales del contrato no
podra calificarse como despido y, en consecuencia,
su tramitacién no debera seguir el procedimiento
fijado para los ceses de caracter colectivo.

El TJUE subraya que correspondera a los tri-

Dos de cada diez
espafoles aseguran
tener cierta solvencia
econémica para afrontar
sin problemas su
jubilacién, mientras que
el 44% teme no tener
dinero suficiente para
disfrutar de una vejez
tranquila, segdn un
estudio llevado a cabo
por la aseguradora
norteamericana Cigna.

modificaciones se produzcan por motivos no inherentes a la
persona del trabajador -la situacion econémica de la
empresa, por ejemplo-. En consecuencia, cuando la empresa
impulse un cambio sustancial de estos elementos del
contrato que afecte a amplio nimero trabajadores -los
definidos en los umbrales de la legislacion-, ésta debera

bunales nacionales determinar si la medida adop-
tada por la empresa puede calificarse como una
modificacion sustancial.

No obstante, puede darse la posibilidad de
que los cambios introducidos en las condiciones de
trabajo no tengan la consideracion de modificacién
sustancial -no incluyéndose a priori, por tanto, en

tramitarse como despido colectivo. el concepto de despido-.

economica para afrontar la jubilacion

Una de las claves de este estudio es que refleja como _ ]
buena parte de la ciudadania si esta preocupada por lo que 3
les supondra afrontar la tercera edad. De tal manera que
el 40% de los mayores de 25 afios dicen estar ya ahorrando
de cara al futuro por los problemas econémicos que pudie-
ran presentarse. Esto llevaria a una buena parte de los ciu-
dadanos a plantearse sequir trabajando tras la jubilacién -
(69%). Otro colectivo importante dice que seguira en el '
mercado de trabajo para sentirse activos tanto fisica como
mentalmente.



La Comision de Empleo y

Seguridad Social del

Congreso aprobé a finales

de septiembre una

proposicion no de ley en la que se insta al Gobierno a obligar
a las empresas a controlar cada hora trabajada de sus
empleados a través de un registro.

El Congreso insta al Gobierno a

En el texto aprobado, se obliga a llevar este registro para todos los
trabajadores, independientemente del modelo de contrato que tengan, a
través de “mecanismos adecuados y fehacientes”, y que la distribucion de
la jornada sea “parte esencial del contrato”.

Asimismo, el Congreso insta a reformar la regulacion del contrato a
tiempo parcial para modificar el régimen de las horas complementarias y
del registro de jornada y se exija la constancia en el contrato del tiempo
en el que se va a prestar servicios para garantizar el control de la jornada.

El Congreso también pide adoptar una regulacion del tiempo de tra-
bajo “que permita recuperar el equilibrio de las relaciones laborales”, crear
“un sello de Horario Racional” para las empresas que incorporen en sus
convenios medidas de flexibilizacion del tiempo de trabajo y la difusion
de modelos de buenas practicas en la implementacion de horarios y rees-
tructuracion de tiempos laborales en las empresas.

Por otro lado, también pide revisar las sanciones por incumplimien-
tos de las obligaciones en materia de jornada en su cuantia y en su posi-
ble vinculacion al namero de trabajadores afectados, y potenciar las Cam-
panas de Inspeccion de Trabajo a este respecto.

Al dia

no disfrutadas

Un trabajador que no haya disfrutado de
todas o parte de sus vacaciones anuales
porque el empresario se negaba a
retribuirlas podra aplazar este derecho
hasta que tenga la oportunidad de
ejercerlo. Asi lo ha dictaminado el
abogado general del Tribunal de Justicia
de la Union Europea (TUE), Eugeni

Tanchev, en un documento que puede crear jurisprudencia y
afectar a miles de empresas de todo el continente.

Aunque no son vinculantes de cara a la futura sen-
tencia del Tribunal de Justicia, se suelen seguir en la
mayoria de los casos. En concreto, el abogado general
responde al caso de un ciudadano britanico que traba-
jaba por cuenta propia como vendedor de una empresa'y
al que no se le retribuian las vacaciones que disfrutaba.

Tras ser despedido, el trabajador denunci6 a la
empresa ante la Justicia britanica y pidio6 la retribucion
de las vacaciones a las que habia tenido derecho pero
que la empresa no le concedio.

En primer lugar, el abogado general recuerda que
numerosas fuentes de Derecho europeo e internacional
establecen el derecho del trabajador a vacaciones anua-
les retribuidas y llega a la conclusién de que los empre-
sarios deben facilitar mecanismos adecuados para que
los trabajadores ejerzan ese derecho.

=y



s Al dia en economia

El peso de las exportaciones en el PIB
espanol crece un 53% en cinco anos

La crisis econémica internacional provocd un deterioro de los flujos
comerciales con especial incidencia en 2009, cuando el comercio mundial
se redujo en mas de un 25% y en algunos paises, como Espafa, en mas
de un 30%. Sin embargo, desde entonces y hasta 2014, Gltimo afo del
que se poseen datos, Espafia ha aumentado un 53% su cifra de
exportaciones de bienes en relacion al PIB, hasta representar el 21,6%.
Se trata del maximo histérico con el que ademas se iguala la media
mundial, segin detalla un estudio de la Fundacién BBVA vy el Instituto
Valenciano de Investigaciones Econdmicas (IVIE).

“En Espafia, el grado de
apertura corregido para las
exportaciones sufri6 una
caida en 2009, hasta quedar
en un nivel del 14,2%. Sin
embargo, la recuperacion ha
sido mucho mas rapida que en
el conjunto mundial. En 2014 -Gltimo dato disponible-, el indica-
dor corregido alcanzo el 21,6%, el valor mas alto registrado, tras
crecer un 53% desde 2009”, sefiala el estudio.

Si en exportaciones Espafa esta en la media mundial, el
peso de las importaciones en el PIB se sitla por encima de la
media (25,8%, frente a 22,7%).

“Cuanto mayor es una economia, menos depende del exte-
rior para abastecerse, por lo que sus importaciones son menores,
y mas parte de su produccion se consume internamente, por lo
que sus exportaciones también son menores”, explica el estudio.

La proteccion del puesto

de trabajo de las

empleadas embarazadas

no puede ser vulnerada

por el mero hecho de que una empresa acometa un
despido colectivo. Asi lo ha defendido la Abogado
General de la Union Europea Eleanor Sharpston en el
dictamen que antecede al pronunciamiento que debe
realizar la Corte de Luxemburgo sobre el caso de una
afectada por el ERE aprobado por Bankia en 2013.

Las embarazadas tienen
prioridad en mantener su
empleo en un ERE

La Abogado General, una suerte de fiscal del Tribunal de
Justicia de la UE cuyo dictamen suelen seguir luego los
magistrados (con llamativas excepciones como ocurri6 en el caso
de las clausulas suelo hipotecarias) advierte que un despido
colectivo no siempre es un “caso excepcional” que permite
prescindir de una trabajadora embarazada o que disfruta de la
baja maternal.

Las excepciones que permiten llevar a cabo un despido de
una trabajadora durante este periodo nunca pueden basarse en la
situacion de embarazo de la misma o por el mero hecho de abordar
un Expediente de Regulacion de Empleo que afecte a decenas de
empleados, puesto que en el caso de la embarazada siempre habra
que optar primero por tratar de recolocarla en otro puesto entre
otras medidas.



Un trabajador desmotivado puede
suponer un coste de hasta 3.400
euros por cada 10.000 euros de su
salario, como consecuencia de la
pérdida de productividad, segln
datos de la startup de RR.HH.
Factorial. Esta empresa afirma que
hasta el 20% de los empleados de
nuestro pais entrarian de lleno en
esta categoria, lo que se traduciria
en unas pérdidas medias del 34%
para las compafiias.

Al dia en economia k

Los trabajadores desmotivados les cuestan
un 34% de pérdidas a sus empresas

Si se tiene en cuenta un sueldo medio de 1.600 euros brutos, cada mes una
empresa pierde 5.440 euros por este concepto, es decir mas de 65.000 euros al afio.

Para combatir esta desmotivacion, Factorial considera que ofrecer beneficios
y planes de retribucion flexible hace que los empleados se sientan mas valorados
y motivados, a la vez que se reducen las tasas de absentismo laboral y rotacion de
personal en la empresa.

Segln los estudios que maneja esta startup, ofrecer beneficios tangibles
(seguro de salud, o cheque comida, entre otros) optimizan un 38,6% la producti-
vidad del empleado frente al incremento dinerario que solo supondria una mejora
del 1,4% en el rendimiento.

La economia sumergida genera 210.000 millones al ano

El Institut for Applied Economic Research, de la universidad alemana de Tubinga, estima que Espana es el tercer pais
europeo con mas economia sumergida y que cada ano este tipo de negocios representan el 17,2% del producto
interior bruto (PIB) espanol. Esto supondria mas de 210.000 millones de euros. Solo Grecia e Italia superan a Espana
en el capitulo actividades al margen de la Hacienda piblica, con el 21,5% vy el 19,8% respectivamente.

La economia sumergida en todo el mundo se eleva hasta los 550.000 millo-
nes de euros que no cotizan de cara a las arcas de los estados, lo que consti-
tuye no sélo un freno a la economia, sino también a la capacidad de innova-
cion del pais.

Hace cinco afios, los técnicos del Ministerio de Hacienda que constituyen
la asociacion Gestha evaluaron en 38.000 millones de euros la cantidad de
impuestos que dejaba de ingresar el Estado por este tipo de actividades que
evaden impuestos. Esto significa que, si estas empresas contribuyeran a los
ingresos del Estado, no existiria déficit en Espana.



Al dia

Santalucia adquiere Aviva Vida y Pensiones

Santalucia ha hecho efectiva la compra de Aviva Vida y Pensiones vy sus
acuerdos de bancaseguros con Unicaja Banco y con su filial EspafiaDuero,
por un importe de 446 millones de euros, tras haber recibido la aprobacion
de la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP), de la
Comision Nacional del Mercado de Valores (CNMV) y de la Comision Nacional

de los Mercados y la Competencia (CNMC).

El acuerdo de adquisicion se cerré el
pasado mayo y estaba a la espera de recibir
la aprobacion de las correspondientes auto-
ridades administrativas. Esta operacion su-
pone la adquisicion de la mayor parte del
negocio de Aviva en Espafa, que engloba:
Aviva Vida y Pensiones, Aviva Gestion, su
participacion en Aviva Servicios Comparti-
dos, el 50% de Unicorp Vida (sin incluir su
participacion en Caja Granada Vida) y el 50%
de Caja Espafia Vida, cuyos 50% restantes
siguen correspondiendo, respectivamente, a
Unicaja Banco y a EspafaDuero.

Asimismo, Santalucia se convierte en
el nuevo socio de seguros de Vida y planes
de pensiones del Grupo Unicaja Banco, den-
tro del interés del grupo bancario por dar
continuidad a la potenciacion del negocio
de Seguros de Vida y Pensiones.

Con esta compra, Santalucia anticipa
uno de sus objetivos prioritarios: que el ne-
gocio de Vida en la entidad alcance el 50%
del volumen de primas antes de 2020 y am-
pliar su capacidad de distribucion hacia el
canal bancasegurador, diversificando y equi-
librando sus fuentes de negocio. Ademas, el
Grupo se sitGa en el 9° puesto del sector
asegurador por volumen de primas, que se
incrementa en un 61,5%, reforzando asi su
posicién como uno de los grupos lideres en
Espana.

Con esta operacion, Santalucia adquie-
re, a su vez, una solida alianza de distribu-
cion con Unicaja Banco y su filial Espafa-
Duero en Seguros de Vida y Planes de
Pensiones, que incrementa el peso del canal
bancaseguros hasta un 31% de su produc-
cion, permitiendo establecer una plataforma

de generacién de negocio.

Aviva Vida y Pensiones cambiard su
marca proximamente a Santalucia Vida y Pen-
siones. Tras la operacion no se veran afec-
tadas las garantias ni las condiciones de los
productos contratados por los clientes de
Aviva o de Santalucia.

Asimismo, la operacion permite que en
un futuro los clientes de ambas compaiias
tengan acceso a un rango mas amplio de
productos. Por un lado, los clientes de Aviva
Vida y Pensiones tendran a su disposicion
los productos de Decesos, Accidentes y Hogar
ofrecidos por Santalucia; por otro lado, los
clientes de Santalucia podran acceder a pro-
ductos adicionales de Vida ofrecidos a dia de
hoy por Aviva Vida y Pensiones.

Aviva Servicios Compartidos pasara a
denominarse Santalucia Servicios Compartidos.



En Aviva Gestion y Alpha Plus Gestora,
tras la integracion, los activos en fondos de
inversion alcanzaran los 2.000 millones de
euros. La nueva estructura cuenta con un
excelente equipo de profesionales y comien-
za su andadura a partir de grandes resultados
en términos de rentabilidad y riesgo.

“Esta operacidn supone anticipar uno
de nuestros retos estratégicos, consiguiendo
que el 50% de nuestro negocio provenga del
ramo de Vida, uno de los ramos con mayor
proyeccion de desarrollo futuro, ademas de
potenciar el canal de bancaseguros y reforzar
nuestra posicion de liderazgo en el sector
asegurador, como noveno grupo por primas
devengadas. Sin duda, este es un primer paso

Sanitas ha lanzado una nueva campana con un servicio de
videoconsulta con 19 especialidades entre las que se
encuentran: cardiologia, dermatologia, pediatria y hasta un
servicio de urgencias. Ademas se incluye la cobertura de
farmacia, la analitica a domicilio o disponibilidad de entrenador
personal, nutricionista o psicélogo, también en el movil.

Mobile, social, contenido y data son las claves de esta campafa que aplica la
tecnologia al servicio de las personas, buscando acercar la experiencia de sus nuevos

servicios a los entornos sociales.

para seguir creciendo, desarrollar nuevas
capacidades y seguir generando valor”, ha
declarado Andrés Romero, director general
de Santalucia.

Por otra parte, Santalucia ha presenta-
do un balance sobre las ventajas que aporta
la digitalizacion de los procesos en todas sus
operaciones corporativas, gracias a la cual se
ha ahorrado méas de 2,5 millones de euros.

Desde la puesta en marcha de la pla-
taforma en 2014, el departamento Corpora-
tivo de Compras de la entidad ha completa-
do gran cantidad de negociaciones en
diversas categorias (electricidad, viajes,
mantenimientos) mediante el mdédulo de
sourcing de BravoSolution. La compahia ha
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efectuado méas de 300 licitaciones, con un
volumen negociado de 15,4 millones de eu-
ros y un ahorro resultante de mas de 2,5
millones de euros, un 17%.

Por Gltimo sefalar que la aseguradora
ha presentado la segunda edicion del
programa de aceleracion de startups Santa-
lucia Impulsa, una iniciativa dirigida a todo
el ecosistema emprendedor y a todos los
proyectos sobre productos y servicios que
aporten nuevos enfoques, nuevos modelos
de negocio y un valor diferenciador en el
mercado asegurador. Ademas, en esta edicion
Santalucia valorara la posibilidad de invertir
en las startups ganadoras y desarrollar su
proyecto.

a los nuevos asegurados
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Arag aborda los

Arag vy la Fundacion Pons han organizado la jornada “Insurtech:
la era digital de los seguros”, en la que profesionales del sector
asegurador especializados en digitalizacion y en insurtech

debatieron sobre la revolucion de esta tendencia.

La directora general de la Fundacién Pons, Maria Jesids Magro,
dio la bienvenida a este primer encuentro sobre el futuro del sector
asegurador en relacion con el concepto insurtech, “basado en la
transformacion de las compaiias tradicionales de seguros adaptadas
al nuevo entorno tecnolégico”.

EL CEO de Arag y Member of GEC (Group Executive Comittee),
Mariano Rigau, comenté que “el asegurador es un sector tremenda-
mente regulado” e indic6é que “para una insurtech no es facil des-
embarcar en él"”. “Aseguradoras, mediadores e insurtech podemos
aprender unos de otros y es la mejor manera de acelerar la innova-
cion en el sector”, afiadié y apunté que “el sequro ha mejorado su
imagen”, pero “alin somos poco atractivos y necesitamos atraer
talento”.

La presidenta de Unespa, Pilar Gonzélez de Frutos, defini6 in-
surtech como “la cuarta fase entre la actividad aseguradora y la
tecnologia”. En este sentido, anadié que “es un mundo de oportuni-
dades para el sequro y los actores del mercado lo aprovecharan, ya
que esta nueva tecnologia ofrece oportunidades de comunicacion e
informacién entre aseqgurador y asegurado impensables hace afios”.
Gonzalez de Frutos también remarcd que “el seguro es un sector
regulado” y apuntd que “la regulacién debe ser igual para todos, para
proteger al cliente”. La presidenta de Unespa abrié las puertas a los

nuevos actores “siempre que todos cumplan la misma regulacion”.

El periodista de economia del diario ABC, Moncho Veloso, fue
el encargado de presentar y dirigir las distintas ponencias técnicas
realizadas por profesionales relacionados con el mundo insurtech.

EL CEO de Vitaliv, Diego Pérez Pombo, hizo un recorrido por el
sector insurtech y explicd como puede digitalizarse el sector asegu-
rador, destacando 3 ejes: los desarrollos internos; colaboraciones
con fintech; vy, el mas comin y recomendable, las colaboraciones
que crean las aseguradoras con otras empresas que ya tienen esa
tecnologia y con soluciones ya testadas en el mercado”.

La conferencia del profesor del Master Actuariales Universidad
Carlos III, José Miguel Rodriguez-Pardo, versé sobre el futuro de
insurtech. Auguré que “en un futuro las aseguradoras pasaran de
cubrir riesgos a prevenirlos”. El profesor cerré su charla explicando
que “debemos redefinir la contingencia, el interés asegurable, el



contrato de sequro, la funcién del asegurado-mediador-asegurador,
las nuevas mutuas o el aseguramiento de la responsabilidad del
riesgo de error del algoritmo”.

La directora general de Pons IP, Nuria Marcos, alert6 sobre los
riesgos juridicos que fenémenos basados en la tecnologia, como el
insurtech, deben tener en cuenta: “la privacidad, custodia y traza-
bilidad del dato sera una de las principales claves a abordar por
parte de estas empresas, asi como el hecho de tener en cuenta la
titularidad de las tecnologias a la hora de adquirir una nueva solu-
cion en el sector”. Por (ltimo, la responsable de Pons IP sefiald que
“por supuesto, una adecuada estrategia de proteccion de la marca
en las empresas emergentes del sector sera fundamental para poder
crecer sin riesgo”.

El resultado de

El resultado de la cuenta técnica del sequro, expresado
en base a las primas imputadas retenidas, fue del 7,9%,
un punto y tres décimas inferior al indice obtenido un

ano antes en el primer semestre de 2017.

Tal y como comunica ICEA, la tasa de siniestralidad del negocio
directo, incluyendo el reaseqguro aceptado, fue del 77,1% de las primas
imputadas, cerca de siete puntos por encima de la que hubo a junio de

2016.

Por su parte, el resultado de la cuenta técnica del ramo de Vida, para
los negocios directo y aceptado, obtuvo un indice del 0,72% sobre las
provisiones de Vida, una décima y media inferior al existente un afio atras.
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EL CEO de Finnovating, Rodrigo Garcia de la Cruz, hablé de las
claves del éxito en la colaboracién entre aseguradoras e InsurTechs.
Asegurd que las aseguradoras se basan en los clientes, el capital y
el conocimiento. En cambio, las insurtechs, segin dijo, buscan agi-
lidad, innovacion y escalabilidad. EL CEO de Finnovating cerrd su
charla afirmando que “hay una gran oportunidad para que los segu-
ros y las insurtech colaboren”.

El director general de RocaSalvatella, Marc Cortés, fue el en-
cargado de cerrar este encuentro hablando de la transformacion
digital en los negocios. Cortés apunté que “la inmediatez en la
respuesta es clave para la mejora del servicio” y afiadié que “tienes
que tener un buen back office para poder tener éxito. No hay que
tener miedo a la transformacion digital”.




SAI dia en sequros

Unespa inicia una campana para acercar el
lenguaje del seguro a la gente

Unespa ha puesto en marcha “Seguros de entendernos”, una iniciativa destinada a
explicar qué hace el seguro, con qué palabras lo narra y para qué sirve su trabajo.
Este proyecto va destinado a todos los pablicos y ha sido puesto en marcha
coincidiendo con la celebracion del Dia de la Educacidon Financiera 2017.

El desarrollo de “Seguros de entender-
nos” se enmarca dentro del programa Esta-
mos Seguros, la iniciativa de promocién de
la notoriedad del seguro espafiol emprendi-
da el pasado afio. Esta iniciativa tiene como
linea principal de trabajo el lenguaje ase-
gurador.

El portal Estamos Seguros pasa a te-
ner una seccion especifica dedicada a ana-
lizar como se expresa el seguro y a buscar
formulas para simplificar esa terminologia.
Bajo el titulo de Seguros de entendernos
aparecen contenidos multimedia creados
con el fin de familiarizar a la gente con el
argot asegurador.

En primer término, figura el spot de la
campafa “Seguros de entendernos”. A través
de este anuncio el seguro comunica en cla-
ve de humor su deseo de simplificar su, en
ocasiones, compleja terminologia. La sec-
cién continda ofreciendo informacién sobre
la naturaleza de la iniciativa, el compromiso

que ha adquirido el sector del seguro y el
cambio que conllevara a medio plazo. Ade-
mas, se ofrecen datos sobre el trabajo desa-
rrollado.

La seccion cuenta con un segundo vi-
deo titulado “Guia visual del seguro”, donde
el sector describe para qué sirve. En menos
de tres minutos, se explica qué hace el se-
guro por la gente, qué recursos destina a
solucionar problemas y cuantos empleos ge-
nera, entre otras muchas cosas.

Por altimo, Unespa ha editado un libro
en el que se describe qué es y como funcio-
na el sequro, uno de los principales sectores
de la economia. La obra se titula £l seguro
en 10 minutos.

En otro orden de cosas, el Consejo Ge-
neral de la Abogacia Espafola y Unespa han
desarrollado, a través de la empresa
informatica Tirea, una plataforma que per-
mitira a los letrados comunicarse de forma
telematica y segura con las aseguradoras de

los vehiculos que se han visto implicados en
un siniestro de circulacién con victimas, con
el fin de mejorar los procedimientos de co-
municacién para el pago de indemnizacio-
nes.

La plataforma informatica favorecera
la solucién extrajudicial de los accidentes
donde alguna persona haya resultado herida
o fallecida. Por lo tanto, beneficiara a las
personas afectadas, contribuira a reducir la
litigiosidad y aliviara la carga de trabajo de
los juzgados en materia de siniestros de tran-
sito que ocurren en calles y carreteras.



El nuevo servicio se llama SdP-Lex.
Una de sus principales caracteristicas es que
garantiza la identidad de las partes en las
comunicaciones. El trasvase de informacion
se realizara a través de la firma electronica

cualificada de la Autoridad de Certificacion
de la Abogacia (ACA).

La herramienta aporta un justificante
de apertura de la reclamacién, de las res-
puestas, asi como de las ofertas motivadas
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intercambiadas; y entrega el correspondien-
te acuse de recibo al remitente. Asimismo,
garantiza la emision y recepcion de las co-
municaciones a través de certificados elec-
trénicos.

por Desastres Naturales y Riesgos de Seguridad

XL Catlin en Iberia ha anunciado el lanzamiento de su solucién de Evacuaciéon de Emergencia por
Desastres Naturales y Riesgos de Seguridad (ESDE, por su siglas en inglés) para empresas con
empleados que trabajen en un entorno internacional y que necesiten ser evacuados tanto por riesgos
de seguridad como por desastres naturales.

Esta nueva solucién para Espafia se ha disefiado como
respuesta a las necesidades de aquellas empresas que, sin
la cobertura, no dispondrian de acceso a asistencia logis-
tica inmediata y experta, y correrian el riesgo de tener que
asumir el notable coste y la complicada gestién que supo-
ne evacuar a empleados de zonas afectadas por emergencias
politicas o desastres naturales. La nueva solucion cubre
costes como los derivados del transporte, el alojamiento o

la continuacion del salario.

Por otro lado, la aseguradora ha anunciado la incor-
poracion de nuevas capacidades locales de suscripcion con
el nombramiento de Santiago Herrero como head of Politi-
cal Risk, Credit and Bond (PRCB) para Iberia. Trabajara en
Madrid bajo la supervision de Dan Riordan, global head of

PRCB de la compaiia.
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Berkley crea Be-
Service

Berkley Espaia ha presentado Be-
Service, un area de servicio al
mediador en la gestion de su cartera

con la compaiia, que nace con la idea de mejorar y agilizar las

gestiones cotidianas de sus corredores y agentes.

Gianluca Piscopo, consejero delegado de Berkley Espaiia, ha
destacado que “la creacion de Be-Service supone una mejora consi-
derable del servicio a los corredores que trabajan con nosotros, ya
que podran recibir una respuesta mas rapida”.

Por otro lado, la aseguradora ha participado como patrocinador
principal y realizando una ponencia sobre “El futuro del seguro de la
Responsabilidad Civil Profesional” en el I Congreso de Derecho Sani-
tario de la Comunidad Valenciana, organizado por la Asociacion de
Derecho Sanitario de la Comunidad Valenciana (ADSCV).

Segin un estudio de Berkley Espafa, “las indemnizaciones en
RC Sanitaria han aumentado un 45% con el nuevo Baremo. Por eso,
Piscopo aconseja “incrementar las primas un 20% y triplicar el capi-
tal aseqgurado estandar en el mercado de 1,2 millones de euros a 3,6
millones de euros”.

Por altimo sefialar que la entidad ha celebrado una jornada de
formacién con los miembros de la Asociacion de Corredores de Seguros
de la Comunidad Valenciana (ACS-CV), en la que se expusieron las prin-
cipales caracteristicas del seguro de Administradores y Directivos (D&0).

La agencia de

calificacion A.M.

Best ha reiterado

la nota de “A”

(excelente) con

perspectiva estable a las principales entidades
operativas del Grupo Catalana Occidente en el
seqguro de crédito, a través de la sociedad
Atradius N.V.: Atradius Crédito y Caucion de
Seguros y Reaseguros, Atradius Reinsurance
Designated Activity Company, Atradius Trade
Credit Insurance, Inc. y Atradius Seguros de
Crédito S.A.

de las
entidades de Crédito de
Grupo Catalana Occidente

Asimismo, A.M Best ha destacado la posicion competiti-
va de Atradius en el negocio global asegurador gracias a la
diversificacion geografica de su cartera. Ademas, la agencia de
calificacion crediticia prevé que Atradius mantenga su capita-
lizaciéon en unos niveles excelentes dada su capacidad para
generar beneficios y su conservadora estrategia de inversion y
de reaseguro.



Crece el numero de los

El 27% de los emprendedores espanoles ya cuenta con un seguro de
Responsabilidad Civil Profesional, segln se desprende de los
resultados de la IX edicion del estudio anual ADN del Emprendedor,

que Hiscox presentd a mediados de septiembre a nivel mundial. Este

dato supone un crecimiento de 6 puntos respecto a 2016 y se
consolida como una de las coberturas mas contratadas por este

colectivo en nuestro pais.

Los resultados recogidos en el estudio
reflejan una caida sorprendente en la con-
tratacion de seguros de Edificios y/o Conte-
nidos, que ha descendido en Espafa del 57%
al 49%).

Ademas, se ha producido una caida
similar en el nimero de pymes que cuentan
con un seguro de Responsabilidad Civil, que
baja del 72% al 68% en nuestro pais.

Un comportamiento diferente ha ob-
servado el seguro de Responsabilidad Civil
Profesional, que ha registrado un incremen-
to del 21% al 27%.

Otro resultado destacable es el creci-
miento de pequenas empresas con seguro de
Responsabilidad Civil Productos. Destaca el
salto que se ha producido en Espaia que ha
pasado del 15% al 20%. En el caso de los

seguros de Averia de un Equipo crecen dos
puntos en 2017 (del 25 al 27%).

En los emprendedores y los seguros,
desciende el porcentaje de pymes y empren-
dedores espafioles que no tienen contratado
ningln tipo de seguro (del 18% al 17%),
continuando la tendencia a la baja iniciada
en 2015 cuando era el 15% los que realiza-
ban esta afirmacion.

Sin embargo, los emprendedores y
pymes siguen sin protegerse adecuadamente
frente a los cinco riesgos asegurables mas
comunes: dafio o pérdida accidental, robo,
negligencia, incumplimiento del deber de
diligencia y violacion de los derechos de pro-
piedad intelectual.

Uno de los seguros que esta comen-
zando a ser muy demandado y que, hasta
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ahora no tenia Hiscox, es el ciberriesgo.
Por eso, a primeros de octubre, aprovechd
un evento que organiz6 bajo el lema “Se
abre el teléon” para presentar ‘Ciberclean’.
Un producto que se empezara a realizar la
tarificacion de polizas en noviembre, pero
que no se podra suscribir hasta enero de
2018.

En este nuevo producto, la asegurado-
ra quiere llegar a ser lider como ya lo es en
otros paises que lo estan comercializando
(Reino Unido, Alemania, Holanda, Estados
Unidos...). Una de las claves de su éxito es
“su condicionado sencillo y las amplias co-
berturas que se adaptan a la realidad del
cliente”.

Su idea es incorporarlo en otros pro-
ductos que ya tienen en cartera.



SAI dia en sequros

Francisco Lara, nombrado
nuevo director general de Pelayo

El Consejo de Administracion de Pelayo ha nombrado a Francisco Lara Martin como
director general de la mutua. Este nombramiento supone para la compafia un
cambio de modelo organizativo, creando una nueva Direccidon General que gestione
la aseguradora, en lugar de las tres Subdirecciones Generales existentes hasta
ahora. Esta decision coincide con la baja en la entidad de Salvador Sanchidrian.

Lara es licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales por la Universidad Complutense de Madrid y
Auditor de Cuentas Miembro del ROAC. Inicié su relacion con Grupo Pelayo en 1998 como director de Auditoria
Interna del Grupo, posteriormente fue nombrado director general de Munat Seguros y en la actualidad ocupa el
puesto de subdirector general corporativo, consejero de Pelayo, miembro de la Comisién Ejecutiva y de la Comi-
sion de Inversiones y consejero de Agropelayo. Previamente habia trabajado en Ernst & Young como auditor de
Cuentas.

Murimar Seguros celebra su 90° aniversario

Murimar Seguros ha celebrado en Madrid sus 90 afos de historia. Su
presidente, Francisco Freire, resumid brevemente la historia de la
aseguradora y resaltd la importancia de todos los colectivos (Consejo de
Administracion, empleados, mediadores, peritos y abogados).
En la misma linea el director general, referentes en el ambito maritimo espafiol, de expansidn internacional llevada a cabo
José Luis Lopez, agradecio la labor que ha-  consolidada como la cuarta aseguradora por  en los dltimos afios, asi como la apuesta

cen dia a dia todos ellos en aras de posicio-  primas de este ramo. decidida por otros ramos no maritimos que
nar a Murimar como una de las compafias En el acto quedo reflejada la estrategia  contribuyen a diversificar su cartera.



AXA coloca a Antonio
Jiménez

AXA ha nombrado a Antonio Jiménez, actual
director Territorial Este, nuevo director del Canal
Corredores. A su vez, Rafael Raya, hasta ahora al
cargo del negocio de corredores, pasa al area de
Servicio al Cliente y Operaciones como director de
Operaciones y Servicio Territorial.

Jiménez, licenciado en Derecho, posee una dilatada carrera
profesional en el sector asegurador donde ha trabajado durante mas
de 30 afios, 25 de los cuales en el Grupo AXA. El nombramiento de
Jiménez al frente de corredores supone su relevo en la territorial
Este que pasa a estar dirigida por Josep Armas, que cuenta con casi
30 afios de experiencia en el sector y que ha desarrollado gran par-
te de su carrera en el Grupo AXA, especialmente en el area de Dis-
tribucion.

El canal Corredores gestiona en AXA mas de 840 millones de
euros (datos a cierre de 2016) con una cuota de mercado superior
al 8%, siendo un eje fundamental de desarrollo del negocio de la
aseguradora en Espafa.

Por otra parte, Francisco Javier Parra ha sido nombrado nuevo
director comercial de Vida, Salud y Pensiones de AXA Espafa, en
sustitucion de Fernando Galvez. Parra lleva 18 afios en la compaiiia.

En otro orden de cosas, AXA y SaludOnNet han llegado a un
acuerdo por el que la aseguradora pasa a formar parte del capital
de la start-up en Espafia con el 33% de su capital. Para la asegura-
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dora esta operacion supone la primera inversion directa en una
start-up espafiola, cuyo principal objetivo es complementar el ca-
talogo de servicios de Salud, adentrandose en nuevos negocios y
ampliando su oferta de servicios y productos a los clientes.

A través de la web y las apps (iPhone y Android) de SaludOn-
Net se accede a consultas, revisiones, pruebas diagnosticas y qui-
rlrgicas en las mejores clinicas y hospitales de Espafia, a precios
muy competitivos. EL usuario disfruta de una experiencia global que
va desde la blsqueda de la especialidad o prueba que necesita, la
posibilidad de filtrar los resultados en funcién del precio, la cercania,
la disponibilidad de horario y la valoracién de otras personas, has-
ta la posibilidad de realizar un chat médico o una videoconsulta
durante el proceso asistencial.
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Zurich amplia sus prestaciones para

Zurich Seguros ha lanzado una nueva prestacion para su seguro para
Comercios, el servicio de Manitas, que permite acceder a trabajos
gratuitos de reparaciéon o mantenimiento. Ademas, en las poélizas

para Comunidades, se ha anadido el acceso al servicio de Control de

Plagas, que garantiza la completa eliminacién de las mas
habituales. Los nuevos servicios estan disponibles desde octubre.

Con el nuevo servicio de Manitas incorporado a los seguros
para Comercios, los negocios dispondran de una cobertura que in-
cluye 3 horas gratuitas de trabajo al afio de un profesional reparador.

Por su parte, el servicio de Control de Plagas de Zurich ofrece
a las Comunidades de vecinos el acceso al servicio ilimitado de

eliminacién de las pla-
gas mas comunes.

En otro orden de
cosas, la aseguradora ha
dado a conocer que abo-
né mas de 313 millones
de euros en indemniza-
ciones por siniestros de su division de Empresas en 2016. De ellos,
32 millones correspondieron a pymes (un 10,5% del total).

Las grandes empresas aseguradas por Zurich percibieron mas
de 280 millones en indemnizaciones por casi 135.000 siniestros. La
mayoria estaban relacionados con la Responsabilidad Civil (47%),
Flotas (41%) y en menor medida Responsabilidad Patrimonial (6,5%).

Por su parte, las pymes aseguradas recibieron mas de 32 mi-
llones de euros correspondientes a mas de 22.000 siniestros regis-
trados en 2016. Los siniestros relacionados con los seguros Patri-
moniales y las Flotas fueron los mas numerosos, un 27% y un 25%
respectivamente; sequidos por Transportes (18%), y RC (16%).

El beneficio antes de impuestos sobre
primas imputadas

El beneficio antes de impuestos sobre primas imputadas de las
aseguradoras espanolas ha caido en el primer semestre del afio
un 1,16% respecto al registrado en el mismo periodo de 2016,
segn datos de ICEA.

La rentabilidad sobre recursos propios (ROE) fue del 6,03%, lo que supone un
descenso de 0,5% respecto al mismo semestre del afio anterior.



La relacion empresa-corredor, a debate

Los Dialogos 2020 organizados por la Catedra Fundacién Inade-UDC
han reanudado su actividad tras el verano con una jornada en la
que se debatio sobre la importancia de la gerencia de riesgos vy el
seguro en la organizacion empresarial y en la que se puso en valor
la importancia de establecer una buena relacién con el corredor.

Al hablar de la gerencia de riesgos es
inevitable hacer referencia al seguro. Para
Jorge Daniel Luzzi, presidente ejecutivo de
Herco Global y expresidente de Ferma, “el se-
guro es una herramienta ventajosa para la
empresa”. Su gran ventaja radica en que el
seguro no es ajeno a la realidad y se actuali-
za constantemente para dar respuesta a este
constante cambio de las empresas. Asimismo,
el experto puntualizé el aspecto social que
tiene el seguro que no debe de ser olvidado.

Centrando el discurso en la gerencia
de riesgos, Luzzi se refirié a los dos aspectos
fundamentales del analisis propio de esta
técnica: el analisis de los riesgos asegurables
y el de los riesgos no asegurables. Respecto
a su primer inciso, el ponente apunt6 que
“los riesgos que se pueden mutualizar por
un precio justo, deben ser transferidos”.

Luzzi dijo que “debido a la dificil apre-
ciacion del riesgo no asegurable es impres-
cindible que en la empresa se realice una

buena gestion y analisis del riesgo”, explicd
y especificd que “es preciso no olvidar que
este tipo de riesgos son los mas importantes
para la empresa y los que merecen una mayor
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atencion por parte de la gerencia de riesgos”.

Por lo que se refiere a los corredores,
la relacién empresa-corredor no ha de fun-
darse en una relacién de amistad o proximi-
dad. El corredor ha de ser siempre un buen
profesional que sepa tratar con el gerente
de riesgos y sea conocedor de las necesida-
des empresariales. Para ello, el corredor ha
de ser una persona con una formacion espe-
cifica. Del mismo modo, las empresas, aun-
que pequefas y medianas, han de tratar de
formar a un empleado para que sea capaz de
comprender en qué consiste la gerencia de
riesgos y como debe de actuar.

FUNDACION
INADE
uoe
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a los corredores por los
Colegios de Mediadores

EL 16 de noviembre arranca el SEG Elevia Tour con la celebraciéon de una

jornada técnica que MPM Software celebra en Barcelona y en la que se da Allianz ha materializado
a conocer como esta plataforma puede ayudarles a superar estos nuevos

retos y requerimientos del mercado.

La tecnoldgica ofrecera una serie de sesiones for-

mativas e informativas destinadas a mostrar en detalle . . .
S : Allianz se convierte en la primera
el funcionamiento su nuevo producto SEG Elevia en los

Colegios de Mediadores de Seguros de las principales aseguradora en alcanzar la Fase IV de
ciudades de la geografia espafiola. EIAC en el ambito de la operativa de

Las proximas sesiones de presentacioén en profun- recibos en la plataforma tecnoldaica
didad de SEG Elevia seran: p g

30 noviembre de 2017: Colegio de Barcelona. Ebroker.

13 de diciembre de 2017: Colegio de Madrid.

16 de enero de 2018: Colegio de La Corunia. El acuerdo alcanzado con Allianz para potenciar
17 de enero de 2018: Colegio de Guip(zcoa. el uso del estandar EIAC en el contexto del intercambio
24 de enero de 2018: Colegio de Granada. de informacién entre la aseguradora y los corredores
1 de febrero de 2018: Colegio de Valencia. integrados en la plataforma tecnolégica Ebroker, se ha
Mes de febrero (fecha por confirmar): Colegio de Mediadores de Cérdoba, materializado con la puesta en marcha del actual pro-
Huelva y Sevilla (ciudad de Sevilla). ceso bidireccional de recibos Siarec EIAC.

En ellas, se mostrara en detalle las diferentes areas operativas de la EL servicio Siarec EIAC para Allianz se encuentra
solucion, analizando las funcionalidades y contrastando las ventajas y nuevas disponible desde el pasado mes de julio. En los dos
posibilidades que incorpora SEG Elevia respecto a su antecesor Visual SEG. meses que lleva operativo, supera las 200 activaciones
También se expondra como MPM ha planificado sus procesos de migracion y las 3.500 transacciones bidireccionales basadas en el

automatica desde Visual SEG al nuevo SEG Elevia. estandar EIAC.



Fundacion Inade presenta

Fundacidon Inade-UDC, ha celebrado una jornada sobre la “La valoracion de los F
activos de la empresa y su repercusién en el contrato de sequro”, de la mano de
expertos como Roberto de la Prieta y Roman Bueres, director Septentrional y de

la delegacion de Galicia -respectivamente- de Addvalora Global Loss Adjusters.

De la Prieta situ6 el debate en torno a la problematica que se
deriva de la mala valoracion de los activos de la empresa y su re-
percusion cuando ocurre un siniestro, debido a ese infraseguro. Por
eso, tanto De la Prieta como Bueres advirtieron de que “a la hora de
contratar un sequro de dafios propios, se ha de realizar una correcta
valoracion de los activos de la empresa que permita determinar co-
rrectamente los capitales asequrados”. Ademas, desde su experiencia
como peritos afirmaron “La realidad que nos estamos encontrando
es con ‘agujeros’ en la valoracion del continente muy elevados”.

Ante esta situacion, los ponentes sefalaron posibles solucio-

Las reservas matematicas de los seguros

de Ahorro

La reserva matematica de los seguros de Ahorro ha crecido a 30 de
junio de 2017 en 3.893 millones respecto al ano anterior.

Esta cantidad se descompone en 3.600 millones de euros que han aumentado los se-
guros con garantia de interés y los 293 que lo han hecho los sequros vinculados a activos,

segln informa ICEA.

Al dia

nes para hacer frente a este problema. En primer lugar, indicaron
que “la opcion mas efectiva es realizar un estudio que determine el
valor de reposicion a nuevo de la empresa dado que sera el valor
asegurado”. Segln los expertos, “este estudio es una tarea comple-
ja y costosa por lo que muchas pymes son reticentes a acceder y
costear el gasto del mismo”. Por este motivo, aclararon que otro
mecanismo para realizar una valoracion real de los activos de la
empresa es solicitar los datos correctos: las cuentas anuales y el
inventario de existencias: “el trabajo mas arduo es depurar lo lista-
dos de activos de la empresa para definir qué es asegurable”.




Al dia

Algunas aseguradoras

\ "

-~

semestre

El volumen de primas del ramo de Salud crecié a junio de 2017 un

El Colegio de Registradores
Mercantiles de Espana ha afirmado
que a mediados de octubre habian
abandonado Cataluia 917 empresas
de todos los sectores. Entre ellas, se
encuentran Grupo Catalana
Occidente, SegurCaixa Adeslas v
Zurich que han trasladado su sede a
Madrid y AXA Vida y AXA Pensiones,
que se ha ido a Bilbao.

Estas decisiones se han tomado, segin las
aseguradoras, para preservar los intereses de sus
clientes, trabajadores, mediadores y accionistas.

en el primer

3,71% anual, alcanzando los 3.992 millones de euros.

Segin datos de ICEA, la modalidad de Asistencia Sanitaria lidera el crecimiento.
Reembolso de Gastos crecidé un 1,37%, mientras que Subsidios e Indemnizaciones decre-

cio un 18,77%.

De esta forma, se garantiza que su actividad pue-
da seguir desarrollandose con normalidad, en un
marco estable y en un entorno de seguridad juri-
dica y econémica. Por tanto, los productos y ser-
vicios contratados por los clientes no se veran
afectados por la actual coyuntura politica y social.
El cambio de domicilio social de estas entidades
no tiene ninguna consecuencia en los productos
y servicios de los clientes ni afectara a los em-
pleados y distribuidores ya que la actividad con-
tinda con normalidad.

Concretamente, el Consejo de Administracion
del Grupo Catalana Occidente ha acordado, en se-
sion extraordinaria, trasladar su domicilio social al
Paseo de la Castellana, 4 de Madrid.

Por su parte, EL Consejo de Administracion de
AXA Espaia aprob6 el cambio de domicilio social a
Bilbao. Estos acuerdos representan una aceleracién
de los procesos de fusion de AXA Vida con AXA
Aurora Vida.




Caser coloca a

Caser ha nombrado
a Maria Figaredo
Garcia nueva
directora de
Marketing
Corporativo. Tendra
a su cargo la
Identidad
Corporativa de la
compania, el area de
Publicidad y Medios,
y la de Patrocinios.

Figaredo es licenciada en Gestion Co-
mercial y Marketing por ESIC, y ha desarrolla-
do su carrera profesional en agencias de pu-
blicidad como Vitruvio Leo Burnett, Ruiz
Nicoli y Mr. John Sample/SCPF, donde hasta
la fecha desempefaba las funciones de direc-
tora de la oficina de Madrid y directora de
Servicios al Cliente.

Al dia

RSA Espafa ha anunciado las
incorporaciones de Laura Pinilla y Sandra
Linares a su equipo de Gestidn de
Riesgos (Global Consulting), como Risk
Engineering Consultants. Trabajando
desde Madrid, ambas reportaran a Steve
Feord, responsable del area para Espana.

RSA Espana

Antes de incorporarse a RSA Espafia, Pinilla trabajé en Generali Global Corporate
& Commercial como ingeniera de Riesgos, en Dafios Materiales y Responsabilidad Civil
principalmente. Es ingeniera Quimica por la Universidad Politécnica de Madrid y cuen-
ta con un Master en Prevencion de Riesgos Laborales por la Universidad San Pablo CEU.

Anteriormente, Linares ha trabajado en AXA Matrix Risk Consultant, como inge-
niera de Riesgos en Construccion y Dafios materiales, en diferentes sectores tales como
el de Energias Renovables, Retail, Automocion y Aeronautico, tanto en Espafia como a
nivel internacional. Linares es ingeniera de Caminos por la Universidad Politécnica de
Madrid y cuenta con una formacién complementaria en Proteccién contra Incendios.

Por otra parte, la aseguradora ha incorporado a Ramén Francino como senior
Liability Underwriter, reportando a José Luis Sanchez, director del departamento de
Responsabilidad Civil.

Francino es licenciado en Derecho por la Universidad de Valladolid y aporta una
experiencia de cerca de 15 afios en el sector asegurador trabajando en Mapfre Industrial
como tramitador de siniestros de Responsabilidad Civil y en AON como Ejecutivo de
Cuentas. Antes de unirse a RSA, también trabajé durante 7 afios en Zurich en el area
de Global Corporate, realizando entre otras, funciones de Portfolio Manager y Suscrip-
tor Senior de Responsabilidad Civil.



El nGmero de

El nidmero de vehiculos
asegurados en Espana se situd
en 30.494.382 unidades a
cierre del pasado septiembre.
Esta cifra supone un
incremento del 2,45% respecto
al mismo mes del ejercicio
anterior, segln los datos del Fichero Informativo de
Vehiculos Asegurados (FIVA). De este modo, el parque de
vehiculos a motor que circulan por las calles y carreteras
del pais se ha incrementado en 729.068 unidades en los
altimos 12 meses.

En septiembre se produjeron 795.419 altas de vehiculos y 767.583 bajas. EL
parque, por lo tanto, ha crecido en 27.836 unidades respecto a agosto. Esta cifra es
muy inferior a la que venia observandose en los primeros meses del afo, pero supe-
rior a agosto. La subida intermensual es de un leve 0,09% y se sitda en la misma
cota que el alza intermensual observada en estas mismas fechas del pasado afio.

Por altimo, en lo que va de afio se han efectuado 8.186.918 de altas y
7.530.897 de bajas de vehiculos. Esto se traduce en un incremento neto del par-
que movil de 656.021 unidades entre el inicio de enero y el cierre de septiembre.

Las primas de

Los seqguros Multirriesgos facturaron
a junio de 2017 un volumen de
primas de 3.599 millones de euros,
lo que supuso un incremento anual
del 2,5%, mientras que las polizas
crecieron el 1,7%, informa ICEA.

En cuanto a la siniestralidad, la modalidad
de Industrial es la que arroja una tasa siniestral
mas elevada, con un 72,19%.



Al dia en sequros k

Chubb presenta a sus corredores y clientes del Pais
Vasco sus estrategias de futuro

Los corredores y clientes de
Chubb en Bilbao han conocido
de primera mano los planes y
estrategias de la compaiia en el
Pais Vasco, un mercado donde la
aseguradora continda
fortaleciendo su presencia.

“Para Chubb, lo primordial es estar
siempre al lado de los corredores y clientes,
porque solo asi es posible adaptarse a sus

Previsora Bilbaina incluye segunda
opinion medica en la Clinica
Universidad de Navarra

Previsora Bilbaina incorporara, en enero de 2018, una
nueva garantia en el seguro de ‘Tranquilidad Familiar’ con
la que sus asegurados podran recibir una segunda opinién

médica a distancia ante cualquier enfermedad en la Clinica
Universidad de Navarra gracias a un contrato suscrito con
Acunsa, compania de seqguros de dicha clinica.

maltiples necesidades”, ha sefialado Véroni-
que Brionne, presidenta de Chubb en la re-
gion Iberia.

Por otro lado, la aseguradora ha anun-
ciado el nombramiento de Palmira Plaza
como Diversity & Inclusion Leader Espanay
Portugal, puesto de nueva creacion, que des-
empefara junto a su actual cargo de Com-
pliance Officer, Legal & Compliance.

Trabajara en la definicion de los obje-
tivos de la estrategia de diversidad e inclu-
sion en Espafa y Portugal.

Por dltimo, sefalar que la entidad ha

celebrado una jornada

informativa sobre “Em-

pleados en la diana:

;como protegerles

adecuadamente en sus viajes?”, en la que se
habl6 del deber de cuidado del trabajador y
el papel de las empresas en estos casos.

Se destacd que la incapacidad de im-
plementar medidas efectivas para gestionar
estas amenazas puede acarrear importantes
consecuencias econémicas, legales, produc-
tivas y reputacionales en cualquier empresa,
sin importar su tamano.

La garantia cu-
brira todo tipo de pa-
tologias, cada diagnos-
tico sera emitido por
un especialista de pri-
mer nivel y reducira de
forma sustancial los
plazos de espera de la
sanidad pablica. Asi-
mismo, esta prestacion
no tendra limites anua-
les de consulta ni tam-
poco edad de salida.



Seguros RGA lanza un servicio

s Al dia en sequros

para agrupar los recibos de
seguros en una unica cuota

mensudadl

Sequros RGA vy el Grupo Caja Rural han lanzado la

Tarifa Plana Multitranquilidad, un nuevo servicio

para los clientes, que permite agrupar los recibos

de sus seguros en doce cuotas mensuales,
independientemente de su fecha de vencimiento.

Las principales utilidades de la herra-
mienta son: cotizacidn y contratacion onli-
ne, creacion de productos especificos me-
diante el taller de productos, herramienta de
facil manejo y velocidad de procesamiento,
gestion integral de la cartera y vision del

R P T p———— ]

La Tarifa Plana Multitranquilidad no tiene ning(n coste adicional para
los clientes, por eso, se espera tenga una gran aceptacion entre los usuarios

actuales de seguros y ayude a
captar nuevas pélizas y nuevos
clientes.

Los seguros bonificados en
la campafa y susceptibles de ad-
herirse a la Tarifa Plana Multitran-
quilidad son Hogar, Vida, Automo-
vil, Accidentes y Decesos. Ademas
de estos seguros la Tarifa Plana
Multitranquilidad permite financiar
los seguros de Comercio y Caza.

Markel lanza un sistema informatico de
gestion integral de pdlizas para

mediadores

Markel Espafia pone a disposicidon de sus mediadores un nuevo
sistema de gestion integral, MarkelBroker.es, una nueva herramienta
tecnologica con la que se podra llevar a cabo los procesos de
contratacion, siniestros y administracion de la compania.

cliente 360° y adaptado a las tecnologias
moéviles (iPad y Tablet) para garantizar una
completa movilidad.

Por el momento, a través de esta pla-
taforma, los mediadores de seguros de Mar-
kel tienen la posibilidad de cotizar, emitiry

descargar pélizas, de una forma rapida, sen-
cilla y online en las lineas de producto de
RC General y Accidentes Personales, ofrecien-
do soluciones flexibles y adaptadas a las
necesidades especificas de cada cliente y del
mercado.



Cecas y Lagun Aro inician
un

Cecas ha iniciado junto a Lagun Aro unas
jornadas formativas para explicar las
mejores practicas de la venta cruzada con el
uso de la tecnologia. La sesion piloto se
realizd en el Colegio de Mediadores de
Seguros de Asturias.

Eloy Paez, consultor tecnoldgico y corredor, explico
herramientas de difusion masiva: el uso del mévil o el eco-
sistema Google para realizar acciones de venta con nuestros
clientes; formularios para captar nuevo negocio con Google
Forms; envio de publicidad con el sistema de tareas auto-
maticas del Outlook; o el uso de Whastapp con vinculos a
tarificadores.

Estd previsto que se realicen, durante los meses de
octubre y noviembre, nuevas jornadas en los cole-
gios de Navarra, Vizcaya y GuipGzcoa.

Al dia

DKV Seguros

DKV Seguros ofrece descuentos de forma escalonada
durante 4 anos en las pélizas de reembolso en Salud. Los
seguros adquiridos en septiembre y octubre de 2017
podran beneficiarse de un rebaja del 25% en 2017, el
15% en 2018, el 10% en 2019 y el 5% en 2020.

DKV Seguros cuenta con diferentes productos de reembolso, con
los que puede elegirse libremente el especialista o centro médico al que
acudir, en cualquier parte del mundo. La aseguradora tiene el compro-
miso de reembolsar en menos de 7 dias, los gastos médicos, los farma-
céuticos y los ocasionados por solicitar una segunda opinién médica.

Todos los clientes de DKV Seguros cuentan también con diferentes
programas basados en un concepto integral del bienestar fisico, social,
emocional y mental que incluye asesoramiento, apoyo, formacion y se-
guimiento sobre las acciones que se deben poner en practica para tener
una buena salud y prevenir las enfermedades.



s Al dia en sequros

AIG ha nombrado a Mario Diaz-Guardamino director de Desarrollo de
Negocio en Iberia. Su funcion principal sera la elaboracion e
implementacion de la estrategia comercial de AIG Iberia en linea con

=\

la vision de la compaiiia,
abarcando tanto el area de
canales de distribucién como
de grandes clientes.

Mario Diaz-
Guardamino,
nuevo director de
Desarrollo de
Negocio en Iberia
de AIG

En estrecha colaboracion con las distintas areas de productos y
servicios, Diaz-Guardamino dirigira el plan comercial para alcanzar los
objetivos de negocio y posicionar AIG Iberia en linea con la citada es-
trategia.

Es licenciado en Derecho por la Universidad San Pablo CEU (Madrid)
y diplomado en Ciencias Empresariales por Portobello College (Dublin).
Inici6 su carrera profesional en Accenture como consultor y mas tarde
desempefié responsabilidades comerciales en Corporacion de Mediadores
de Seguros. Se incorpor6 a AIG Espafia en septiembre de 2007 como sus-
criptor senior de Crédito, area que pasoé a dirigir en 2012. En los dos al-
timos afios ha ocupado el puesto de Credit Lines Manager para la Zona
Sur de Europa.

DAS renueva su
cerfificado de calidad

EL Grupo DAS ha revalidado su certificado
de calidad IS0 9001:2015, un sello que
garantiza que la compania implementa y
mantiene un sistema de calidad conforme a
dicho estandar internacional.

Aenor le ha otorgado este reconocimiento por su ac-
tividad aseguradora en el disefio y la contratacion de sequ-
ros, asi como en la gestion de siniestros y asistencia juri-
dica. Para ello, ha realizado un exhaustivo estudio de la
actividad de la aseguradora, asi como de su compromiso
con la calidad, la excelencia de su gestion y la mejora cons-
tante de sus productos.

Por otro lado, el equipo técnico de MPM Software ha
llevado a cabo una actualizacién de la plataforma de mul-
titarificacion SEG Tarificador para incluir los productos de
Autos Conduccion y Conduccion Asis-
tencia de DAS.

Estos dos nuevos pro-
ductos, que ya estan opera-
tivos, ofrecen coberturas
especificas para asisten-
cia en carretera, retirada
de carné y vehiculo de
sustitucion entre otras,
ampliando el catalogo exis-
tente de la aseguradora.



El Consejo General y el Pool
de RC de Corredores

El Consejo General de los Colegios de Mediadores
de Seguros se ha reunido con la Agrupacion
Convenio R.C. Corredores, A.L.E. (Pool de RC de
Corredores) para impulsar las actividades
conjuntas y reforzar asi la relacion entre ambas
instituciones. En el encuentro participaron la
presidenta de la institucion colegial, Elena
Jiménez de Andrade, y Jesis de la Mata, director
gerente de la Agrupacion.

Durante la sesion de trabajo, se valoraron de manera muy
positiva las Gltimas novedades introducidas por el Pool de RC, cen-
tradas en la mejora de las prestaciones de la p6liza de Responsabi-
lidad Civil Profesional para mediadores de seguros. La actualizacion
de estas condiciones, anunciadas el pasado mes de septiembre, se
anade a las ya introducidas durante los ejercicios 2016 y 2017 y son
consecuencia del “compromiso” que esta agrupacién quiere mante-
ner con sus clientes. Dichas mejoras, se basan en la inclusion de
nuevas coberturas, tales como las fianzas penales, la inhabilitacion
profesional, los gastos de defensa por el uso no autorizado de la
propiedad intelectual, gastos y honorarios de gestion de crisis y
restitucion de imagen, gastos de asistencia psicoldgica, asi como
otras ampliaciones y mejoras introducidas en la péliza.

Por otro lado, la presidenta del Consejo General, Elena Jiménez

de Andrade, y su vicepresidente, David Salinas, se han reunido con
Martin Navaz, presidente de Adecose, Juan Ramdn Pl4, vicepresiden-
te primero, y Borja Lopez-Chicheri, director-gerente, con el objetivo
de fijar una hoja de ruta comdn respecto a aspectos de interés es-
tratégico para ambas organizaciones y para la mediacion.

Las dos organizaciones valoraron los Gltimos avances del es-
tandar EIAC y la velocidad que esta tomando su implantacion en el
mercado para que la herramienta se convierta en el Gnico formato
de intercambio de archivos entre compafias y corredurias en un
plazo de dos afios.

Por otra parte, Adecose y Consejo General abordaron una pos-
tura com(n respecto a aspectos puntuales del texto del Anteproyec-
to de Ley de Distribucién y los proximos pasos que seguira el texto
en el futuro.




Al dia

Arrenta y Quarto Pilar se fusionan para

Arrenta se ha fusionado con la correduria Quarto Pilar para crear
la primera correduria lider en sequros de Impagos del Alquiler,
una nueva marca especializada en el sector inmobiliario que
tiene previsto triplicar su facturacion hasta 2020 gracias a un

importante programa de expansion.

Arrenta Quarto Pilar nace con el objetivo de ser la referencia
en Espafa en todo tipo de seguros para el sector inmobiliario. Esta
previsto que el volumen de negocio intermediado por la correduria
supere los 2 millones de euros en 2018 y sequir creciendo hasta
alcanzar los 4 millones de euros en 2020.

Su directora general, Mercedes Robles, explica que “somos una
empresa que suma experiencia consolidada, aunque muy joven y con
un gran equipo de profesionales, con una metodologia propia y
contrastada de trabajo que nos permite ofrecer a nuestros clientes
la maxima rapidez y eficiencia, tanto en la contratacién de pdlizas,
como en gestion de siniestros”.

Respecto al nimero de pélizas emitidas, se comercializan 5.000
pélizas al afio, en su mayoria de impago de alquiler. En lo que se
refiere al namero de clientes, cuenta con mas de 10.000, fundamen-
talmente propietarios de viviendas, y 80.000 contactos efectivos
(leads). Ostenta también un liderazgo en colectivos y grandes cuen-
tas. Su implantacion comercial es total, con una distribucién a
través de mas de 500 colaboradores externos, en su mayoria profe-

sionales inmobiliarios, todos con contrato de exclusividad y la for-
macion correspondiente del Grupo C en seguros y de una red cerca-
na a 100 corredores y corredurias de sequros para los que Arrenta
Quarto Pilar es su partner de referencia en cuanto a seguros de
Impago de Alquiler se refiere.

Respecto a los planes de crecimiento, la correduria ha dise-
fiado un plan de expansion a tres afios que incluye inversion en
nuevas herramientas, acuerdos de colaboracion en todo el terreno
nacional, lanzamiento de nuevos productos adaptados a las necesi-
dades del mercado y de seguros a medida, mejora de la comerciali-
zacion online e impulso de sus tarificadores propios y pioneros en
el mercado. Ademas de la constante inversién en formacion de sus
colaboradores.

La nueva Arrenta Quarto Pilar suma a su liderazgo en el sector



de las polizas de Impago de Alquiler tanto de viviendas, como de
locales comerciales y oficinas, una amplia cartera de seguros espe-
cializados en el sector inmobiliario como los seguros Multirriesgo
de Edificios para comunidades, de Hogar para viviendas en propiedad
y en Alquiler e Inquilinos, o Comercio y Oficina, también en propie-
dad y en alquiler, entre otros, ademas de defensa juridica del arren-
dador o un seguro de Vida Ticket especial para inquilinos.

Una cartera que se ira diversificando en los proximos meses
con otros tipos de seguros como seguros de Salud, Vida, Decesos y
Defensa Juridica para familias y empresas, de Asistencia en Viajes,
planes de pensiones y Planes de Pensiones Asegurados (PPA), Segu-
ros de Responsabilidad Civil, de mascotas y animales, de Directivos
y Administradores, de Caucion, etc.

La correduria Coinbroker

La correduria Coinbroker, a través de su oficina
colaboradora JJ Asesores de Seguros, ha firmado
un acuerdo de colaboracion con el Colegio de
Abogados de Lorca (Murcia), para garantizar el
servicio y el asesoramiento que necesitan todos
los colegiados.

Desde el [m'smo Colegio, representado en el acto de la firma
por el decano Angel Garcia, se anima a quienes forman parte del
mismo a que conozcan todas las ventajas y consultar las nuevas

condiciones de este documento que va a suponer un avance en las
prestaciones y coberturas.

Al dia

Por otra parte, Arrenta Quarto Pilar ha formalizado un acuerdo
con la correduria Sequros Nogal, que comenzara a distribuir a sus
clientes una gama de productos de Impago de Alquiler con su propia
marca disponiendo de dos tarificadores: uno para impago de alquiler
de viviendas y otro para locales, oficinas y despachos.

Se prevé que esta linea de colaboracion con Seguros Nogal va
a suponer un incremento en la produccion de sequros de Alquiler de
Arrenta Quarto Pilar cercana al 10%. Asimismo, Arrenta Quarto Pilar
facilitara a toda la red de distribucion de Nogal asesoramiento téc-
nico integral en todas las fases del seguro de impago, principalmen-
te en la seleccion y analisis del scoring de los inquilinos, en la
emision de la péliza, asi como en la gestion de los siniestros y en
el plan de formacion de Gran Nogal.

Las nuevas condiciones especiales de las que se podran sacar
partido los letrados tienen que ver, con la duracion, las primas, los
impuestos y los recargos, entre otras cosas.



Al dia

Apromes nombra a César Garcia

Apromes ha nombrado a César Garcia como
delegado en Portugal de la asociacion, dentro de
un acto corporativo celebrado en el marco de
unas jornadas ofrecidas por esta organizacion
profesional sobre los seguros D&0 vy los
ciberseguros.

Abrié la jornada Javier Garcia-Bernal, presidente de Apromes,
quien resalté la importancia de la internacionalizacién asociativa
basada en la responsabilidad e intercambio de experiencias profe-
sionales. Asimismo, destaco que estar en Portugal con una delega-
cion, “es un hito para Apromes al ser éste un mercado europeo con
nuevas posibilidades de negocio y un gran potencial para la media-

cion de seguros, algo que va a redundar en beneficio de nuestro
colectivo asociativo, al mantener desde hoy un permanente contac-
to e intercambio de ideas aseguradoras en comin”.

A continuacioén, present6 al delegado para Portugal siendo
éste el asociado César Garcia, corredor de seqguros, abogado y doctor
en Derecho del Seguro con amplia experiencia en el mundo asegu-
rador internacional.

En dicha jornada intervino Enrique Garcia, GSF Broker, vocal
de Relaciones con Mediadores de la ejecutiva y delegado de Apromes
en Castilla la Mancha, quien disertd sobre los seguros de D&0, como
oportunidad de desarrollo para el corredor en Portugal.

Después intervino Alfonso Linares, director de Correduidea,
quien hizo una exposicion tecnoldgica de ciberriesgos y ciberse-
guros.

Asimismo, Apromes, junto con CNP Partners, ha organizado
una jornada sobre el borrador de Anteproyecto de la Ley de Distri-
bucién de Seguros y Reaseguros Privados. Enrique Duran, director
de Desarrollo de Negocio de la aseguradora, ha destacado la impor-
tancia del seguro de Vida, ramo que va a dar cabida a nuevos corre-
dores especialistas en el contexto de esta nueva Ley.

Por su parte, Garcia-Bernal ha apuntado que la norma recobra
en cierto modo el espiritu de la Ley del afio 1992 en cuanto a la
division entre agentes y corredores de seguros y reaseguros, asi como
el papel de los antiguos colaboradores. Al mismo tiempo, se preser-
va el papel de los operadores de bancaseguros y de otras formas de
mediacion, como son las agencias de viajes, de vehiculos y los
comparadores de seguros.

César Garcia, abogado y doctor en Derecho de Seguros, consi-
dera que esta Directiva 2016/97 mejora la anterior 2002/92 del
Parlamento Europeo y del Consejo, al proteger alin mas al consumi-
dor y regular ademas la distribucion directa del seguro por parte de
las aseguradoras.



El ponente ha hecho mucho hincapié en la importancia de la
formacion continua del mediador y en las exigencias de la norma en
materia de informacién previa a la contratacion del seguro tanto
sobre la entidad que la ofrece como sobre el producto.

Ha cerrado la jornada Santiago Dominguez, director general
adjunto de CNP Partners, quien ha reconocido la importancia del
corredor de seguros como pilar basico para el desarrollo del negocio
especialista en Vida y planes de pensiones.

En otro orden de cosas, Apromes en Canarias ha celebrado las
IT Ponencias de Compliance para sus asociados. Se abordaron aspec-
tos que van a afectar al corredor de cara a la futura Ley de Distri-
bucién y se plantearon las estrategias de desarrollo asociativo du-
rante el resto de este afio y de cara al 2018.

Cojebro se centra en las
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El abogado Mario Rodriguez destacé que se trata de efectuar un
mapa de riesgos y de controles, para evitar la responsabilidad de los
administradores y maximos dirigentes, desde el punto de vista penal.

Por Gltimo sefalar que Apromes, como miembro de honor del
Syndicat Francais des Assureurs Conseils, ha estado presente un afio
mas en “Les journées du courtage”, recientemente celebradas en
Paris. En ella ha destacado la importancia que han supuesto un afio
mas las ponencias relativas a la futura Ley de Distribucion de Segu-
ros. Ademas se trataron temas relacionados con las nuevas tecnolo-
gias, ciberriesgos, nuevos productos de seguros y se intercambiaron
experiencias para que el corredor de sequros pueda afrontar los
constantes retos profesionales que le obligan a efectuar cambios en
su hacer profesional.

Cojebro continua con el desarrollo del Programa Superior de
Gestion de Riesgos en la Pyme, para capacitar a los directivos,
gerentes y equipos de sus corredurias socias, con la celebracion
del octavo mddulo centrado en habilidades directivas.

Las sesiones, impartidas por el doctor Valenti Martinez, director general de la
Fundacién Universitaria del Bages-Universidad de Manresa, abordaran: La Funci6n
Directiva; Las personas en las organizaciones. Tipologia de profesionales; Como crear
equipos de trabajo eficientes; Dirigir o liderar personas. La clave del éxito; Comunica-
cion profesional e interprofesional; y Como afrontar el conflicto en las organizaciones.

Una vez finalizados los modulos presenciales, los participantes estan desarro-
llando un proyecto de aplicacion a su practica profesional (proyecto final). Este pro-
yecto estara tutorizado desde la Direccion-Gerencia de Cojebro y contara con el ana-
lisis y valoracion del Claustro de Profesores.



SAI dia en distribucién

Ruiz Re, presente en la [I| Cumbre Mediterranea de
Mediacion de Seguros de Vida, Salud y Decesos

Ruiz Re participara en la III Cumbre Mediterranea de Mediacion de Seguros de Vida,
Salud y Decesos, que tendra lugar en Valencia el dia 26 de octubre. La cita relne a
los mediadores, las aseguradoras, reaseqguradoras y consultoras en un evento cuyo
objetivo es compartir experiencias y novedades en materia de seguros personales.

Ruiz Re es uno de los expositores en En otro orden de cosas, la correduria
esta cumbre y contara con un stand para  se ha unido a la campana lanzada por Ade-
ofrecer asesoramiento e informacién sobre  cose con motivo del Dia de Educacion
sus servicios para mediadores de seguros. Financiera, en la que, entre otras activida-

La correduria

des, se dio a conocer el glosario de términos
financieros basicos en torno al sector de los
seguros.

La primera semana de octubre la co-
rreduria ofrecié pildoras formativas para
entender mejor un contrato, una pdliza o
una oferta comercial en materia de seguros;
y a tomar mejores decisiones a la hora de
proteger el patrimonio, empresa o familia.

Kalibo quiere crecer

en todas las dareas de negocio

Bajo el lema de “Reinicio”, Kalibo Correduria de Seguros
ha celebrado en Zaragoza su Convencion Anual con su

equipo de la provincia mafa y Andalucia. La compaiia

presentd una apuesta decidida por crecer en todas las
areas del negocio, apostando por cambios organizativos y realizando una fuerte inversion en
tecnologia que permita una digitalizacion integral de la correduria.

Miguel de las Morenas, director general de la correduria, ex-  en los procesos administrativos y comerciales y la gestion del clien-
puso la trayectoria de Kalibo en los dltimos afios y los nuevos pro-  te son principios basicos para potenciar el afianzamiento de Kalibo
yectos previstos para finales de 2017, 2018 y 2019. “La digitalizacion  en el sector”, explicd.
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March JLT senala al sector asegurador como

March JLT ha participado como patrocinador y ponente en la octava
edicion de Investructuras (el congreso anual sobre inversion y
financiacion en el sector de las infraestructuras), que ha reunido a
mas de 40 expertos del sector en torno a 10 mesas de debate
diferentes. En la cita se destaco el papel del sector aseqgurador
como alternativa en las concesiones de infraestructuras.

-

Alvaro Mengotti, chief commercial offi-
cer de la correduria, intervino en la mesa de
debate ‘Overview de la situacion actual y
perspectivas de futuro’, en la que intercam-
bié opiniones con Javier Pérez, CEO de Glo-
balvia; Rafael Gomez del Rio, CEO de Sacyr
Concesiones; Santiago Garcia, consejero de-
legado de Iridium Concesiones de Infraes-
tructuras; y Juan José Claveria, director de
Acciona Concesiones.

Los ponentes, que analizaron el esce-
nario actual del sector de infraestructuras
espafol, coincidieron en que Espafia es un
mercado al alza en este sector que ha con-
seguido despertar el apetito inversor. Ante
un contexto econémico mas favorable que en
afnos anteriores, los expertos sefialaron que
el sector presenta dos claras oportunidades
de desarrollo: las concesiones que vencen en

proximos plazos y la puesta en marcha del
PEIT (Plan Estratégico de Infraestructurasy
Transporte del Ministerio de Fomento).

Ademas, Mengotti sefal6 que “habra mu-
cha actividad en infraestructuras” y que “el
sector asegurador estara cada vez mas presente”.

Por otro lado, la ponencia abarco la
tendencia que estan adoptando las entidades
financieras de reducir progresivamente su
exposicion en las garantias, tanto técnicas
como financieras, de los proyectos de infraes-
tructuras. Ante esta realidad, Mengotti apun-
t6 a que “el sector asegurador esta sirviendo
como una alternativa a la banca para estas
garantias, especialmente en aquellos lugares
con legislaciones muy exigentes, como es el
caso de Estados Unidos o de Brasil”.

Por otro lado, March JLT ha participado
como patrocinador y ponente en la Jornada

sobre la Guia Técnica de las Comisiones de
Auditoria y el Seguro de Responsabilidad de
Consejeros (D&O0), organizada por Emisores
Espafioles. Alvaro Mengotti intervino en la
mesa de debate sobre el ‘Seguro de Respon-
sabilidad de Consejeros’. Entre otras cosas, se
destaco la importancia de este seguro tras la
crisis econémica, cuando se sucedieron varios
cambios regulatorios que replantean la res-
ponsabilidad de los administradores y que lo
convierte en una herramienta indispensable.
En otro orden de cosas, la correduria
ha realizado dos nombramientos. Por un lado,
ha reforzado su Unidad de Grandes Cuentas,
Industria y Servicios con la incorporacion de
Raquel Millan como ejecutiva de Cuenta. Y
por otro, ha incorporado a César Morales
como ejecutivo de Cuenta de la Unidad de
Grandes Cuentas, Industria y Servicios.
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El Colegio de Valencia

El Colegio de Mediadores de Sequros de Valencia continia con su labor
formativa de la mano de diferentes aseguradoras. Concretamente, después del
verano ha realizado tres jornadas, una sobre prevision social empresarial, otra
sobre el sequro de D&0 vy la tercera sobre el ramo de Salud.

En la de prevision social empresarial, Angel Crespo, subdi-
rector nacional de Desarrollo de Negocio de Mapfre Vida, y Miguel
Angel Gorriz, promotor de Prevision de la DGT, incidieron en los
costes laborales presentes y futuros de la empresa y en el papel
que el mediador profesional de sequros puede desempefiar en esta
cuestion.

En el taller el seguro D&O, con la colaboracion del depar-
tamento de derecho Mercantil Manuel Broseta Pont de la Facultad
de Derecho de la Universidad de Valencia, se doté a los asistentes
de los recursos necesarios para la venta de este tipo de producto.

En ella se ofreci6 una perspectiva multidisciplinar, exigida por la complejidad de estas
coberturas, y con un método de trabajo interactivo y muy cercano a la realidad.

Juan Bataller, catedratico de Derecho Mercantil de la Universitad de Valencia,
subray6 varias cuestiones a tener en cuenta, como el hecho de que “no se debe con-
fundir responsabilidad civil del administrador por dafios con responsabilidad por in-
cumplimiento de una obligacion contractual, ni con imputacion de pérdidas de la so-
ciedad”.

En el ambito del seguro D&O0 se estudié su régimen juridico, sujetos, prima, el
riesgo asegurado, la declaracion precontractual y sus modificaciones, ademas de la
redaccion del contrato y la manera de actuar ante el hipotético siniestro.

Por altimo, en el de Salud, se vio a este tipo de seguros como una oportunidad
para especializarse. Su objetivo fue dar a conocer los beneficios que puede obtener el
mediador profesional al introducirse en este segmento, asi como los pasos a dar para
llegar a ser un especialista en Salud.

de las primas
Multirriesgos

Dentro de los seguros No Vida,
Multirriesgos ocupa una vez mas
el tercer lugar en primas, en esta
ocasion con una cuota del
20,3%, siendo los agentes y
corredores el principal canal de
distribucién, con el 69,5% del
total emitido por estos seguros,
informa ICEA.

Por su parte, las p6lizas de volumen de
negocio experimentan un menor crecimiento
a junio de 2017, principalmente en el canal
bancario. El canal directo sigue obteniendo
tasas elevadas de crecimiento.



La diversidad e inclusion
generan

A finales de septiembre Willis Towers Watson
organizd una jornada sobre Dive In para la
Diversidad e Inclusion en Seguros. En ella se dijo
que la realidad es que cada vez hay mas
companias que disponen de departamentos de
inclusion y diversidad. Aspectos que generan mas
creatividad y eso es bueno para los clientes y las
empresas en general.

En la jornada, moderada por Antdn Serrats, vicepresidente y
consejero delegado de Willis Tower Watson en Espafia y Portugal,
comenz6 con la intervencion de Benedetta Cossarini, CEO de AIG,
que hablé de la convivencia de las diferentes generaciones en la
empresa. Ahora nos encontramos con que hay 4 generaciones y unos
ensefian a otros. También hablé de cambio que supondra que en
2020 el 50% de la plantilla serd millennials, porque tienen otra
forma de trabajar, se presentan a cualquier iniciativa y cada 3-5 afios
necesitan cambiar y tener nuevos retos.

Por su parte, Veronique Brionne, directora general de Chubb
Espafa y Portugal, disertd sobre la diversidad racial: el reto de la
insercion laboral. En Espaia, el 10% de los trabajadores son extran-
jeros. Pero la globalizacién estd cambiando esto a marchas forzadas.

Lucia Lorente, del despacho de abogados Hogan Lovells, in-
trodujo el tema de las mujeres directivas: Medidas efectivas que
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fomenten el desarrollo profe-
sional de las mujeres. La socie-
dad ha cambiado de mentali-
dad en cuanto a la igualdad y
ahora hay que trasladarlo a las
empresas. Una de las medidas
que pueden fomentar esto es
la implantacion de la flexibili-
dad a la carta sin motivar la
causa.

Juan Arsuaga, presiden-
te y consejero delegado de
Lloyd’s Iberia, fue el encargado de hablar de Workability: Integra-
cion de personas con discapacidad al mundo laboral. Algo que se
encuentra en la RSC de la empresa. Con la inclusion de discapaci-
tados en la plantilla aprendemos a ser mas inclusivos y a trabajar
mas en equipo.

Después tomo la palabra Miguel Castro, director de Cultura e
Identidad de Global Diversity & Inclusion Office de SAP. Coment6
que no tener redes de empleados LGBT reduce el 30% de producti-
vidad de las empresas porque las que las tienen promueven la mayor
compra de productos de esas empresas.

Por Gltimo, José Ramén Morales, Country Manager de XL Catlin,
explico el Worklife Balance: Claves para ayudar el éxito fomentando
la combinacién del desarrollo profesional y personal. Comentd las
ventajas que supone la conciliacion de la vida profesional y personal.
Para promoverlas se han realizado politicas de flexibilidad y de
permitir y fomentar el teletrabajo.

Por otro lado, Willis Towers Watson ha contratado a Pablo
Nortes como consultor de inversiones que ayudara a desarrollar los
nuevos productos y servicios que en los préximos afios tiene previs-
to desarrollar la compaiia.




s Al dia en distribucién

El colegio de Lleida se forma en Defensa Juridica y Proteccion de Datos

El Colegio de Mediadores de Sequros de Lleida ha acogido dos jornadas formativas. Una sobre ‘La defensa juridica de las

empresas’ y la otra, sobre el nuevo Reglamento Europeo de Proteccion de Datos.

La primera de ellas, conducida
por Jaime Amer y Carlos Rojo, director
comercial y jefe de Siniestros, respec-
tivamente, de la Territorial Catalana de
Arag, tuvo como objetivo analizar a
fondo las diferentes coberturas que los
seguros de Defensa Juridica tienen,
hacia los riesgos de conflictos juridicos
que tienen las empresas, para clarificar
el alcance de estas coberturas.

En la segunda jornada, se analiz6
el nuevo Reglamento Europeo de Pro-
teccion de Datos, que entrara en vigor
en mayo de 2018, de la mano de Javier
Ezkerekotza, consultor de Mediagest
Servicios y Dataprev Dual Service que
resaltdé la eliminacion del consenti-
miento tacito y la obligacion del res-
ponsable de probar el consentimiento
expreso de cada cliente.

También destacé el derecho a la
informacion referente a la identidad y
contacto del responsable de proteccion
de datos, haciendo hincapié en que se
debe detallar explicitamente cual es el
objetivo de la disposicion de datos y el
uso que se haga. Ademas, se hizo men-
cion a los plazos de conservacion pre-
vista de los datos y como funciona la
reclamacién ante el érgano de control.

Grupo Mayo celebra su Xl Convencion

La XII Convencion de Grupo Mayo se celebrd bajo el lema
‘Poniendo rumbo’. Jaime Carvajal, CEO del Grupo, destacé los
principales hitos econémicos desde la adquisicion de la
correduria por Quadrifoglio Venture Capital, “destacando un
cambio de tendencia en los resultados que han mejorado en
un 150% desde 2015".

dos de capital van a tener en la economia en los préximos afios.

Posteriormente, Sergio Fernandez, director del Master de Em-
prendedores de pensamientopositivo.org, ofrecié una conferencia
sobre “Como incrementar los ingresos y las ventas”.

Miriam Mariscal, responsable de Negocio, repasé los objetivos
de las oficinas que a 31 de agosto que presentan un ligero crecimien-
to en ventas frente al afio anterior. Por su parte, Jean Marie Evrat,
presidente de Grupo Mayo, destacd el papel econémico que los fon-



El Colegio de Castellon
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El Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon ha celebrado su 50° aniversario.
En el acto, Antonio Fabregat, presidente del Colegio, reivindicé el valor de la
formacion para la evolucion del sector, e hizo un llamamiento a la unidad de la
profesion, asegurando que “ser mediador profesional colegiado es un sello de
calidad, y eso cada vez lo valoran mas los consumidores”.

Paco Alvarez, director general de Economia de la Generalitat
Valenciana, apel6 a la “labor social” del trabajo realizado por los
mediadores de seguros, un valor que animd a transmitir, “puesto
que los seguros salvan el futuro de muchas familias”.

Durante el acto el secretario del Colegio, Fernando Solsona,
hizo pablico el resultado de la votacion entre los colegiados para
decidir el premio Rotllo a la entidad mas destacada en su relacion
con los mediadores, que este afo ha recaido en Plus Ultra. Ménica
Gimeno, directora de la sucursal de Castellon de la entidad, agrade-
ci6 el galardon y lo dedicé a todo el equipo de la aseguradora en la

Albroksa

territorial y a los mediadores que dia tras dia, trabajan con la enti-
dad.

A continuacion, se entreg6 el premio al Colegiado de Honor,
que este afo ha correspondido a Santiago Falcd, con mas de 46 afos
de pertenencia a la institucion.

Fernando Romay, ex-jugador de baloncesto del Real Madrid y
de la seleccion espaiola, ofrecié una charla motivacional durante
la que repasé su vida profesional y que supuso una reivindicacion
de la formacion, la constancia, el trabajo en equipo y la adaptacion
a los cambios.

La correduria Albroksa, con sede en Caceres ha alcanzado la cifra de
25.000 clientes, gracias al fuerte impulso comercial logrado con su
expansion nacional a través de delegaciones franquiciadas en toda

Espana.

Albroksa informa de la proxima inauguracién de nuevas franquicias en Castellon, Getafe
(Madrid) y Matard (Barcelona), sumando un total de 48 delegaciones en 20 provincias.
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Uniteco Profedional comercializa la poliza
de RC médica integramente online

La correduria Uniteco Profesional ha comenzado a comercializar una

poliza de Responsabilidad Civil Profesional integramente online.

Juan Carlos Llerena, director de Transformacion Digital de la

correduria, ha explicado que “esta innovacién supone que a partir de

ahora cualquier profesional sanitario puede suscribir una péliza de

RC Profesional a través de la pagina web en apenas dos minutos, los

datos se graban automaticamente, el cliente firma

electronicamente la solicitud y recibe en su
correo el certificado de la poliza”

Gabriel Jesis Nafez, director general de Uniteco Profesional, ha
destacado que la automatizacién les permite centrar sus esfuerzos en el
asesoramiento del cliente, ofreciendo los mejores productos y orientan-
dose hacia la mejora de la calidad en su relacién con los clientes.

“Hemos incrementado enormemente la agilidad en el proceso de
comercializacion pasando de dias a minutos, a la vez que hemos conse-
guido un ahorro en el coste de adquisicion de estos clientes de un 100%.
En cuanto a los que contratan a través de nuestra red comercial se redu-
ce en un 80% al ser un proceso guiado, con la ventaja adicional que
tanto la péliza como el certificado se reciben en el mismo momento,
ademas supone una mayor comodidad para los asegurados dado que
ahorra tiempo y elimina el uso del papel”, ha afiadido Llerena.

La correduria ha manifestado también la sucesiva adaptacion de la
mayoria de los productos que comercializa en todos los ramos a este
nuevo proceso.

Cristina Llorens, socia-
directora de Addares
Correduria de Sequros,
asociada de Aseme, y
Eva Serrano, presidenta
de Asociacion Espafola
de Mujeres Empresarias
(Aseme), han
formalizado un acuerdo para ofrecer
condiciones preferenciales a los miembros
de la asociacion.

Addares alcanza un B
acuerdo de colaboracion
con Aseme

De él se destacan las siguientes ventajas: Servicios
exclusivos para las asociadas de Aseme; descuentos impor-
tantes a las socias en sus seguros; revision e identificacion
de sus necesidades; estudio comparativo presentado a las
asociadas; presentacion de programa de ingenieria para sus
pymes en jornada de formacion; envio de un boletin mensual
gratuito de informacion aseguradora; envio de un boletin
trimestral gratuito de informacion aseguradora para pymes;
y entrega de guias de consejos de prevencion. Podran ser
beneficiarios del presente acuerdo aquellas empresas, auto-
nomas, pertenecientes a Aseme.



Artai presenta su

La convencion interna anual de Artai sirvid para
repasar los principales logros alcanzados durante
este afo y definir las lineas que sequiran dentro
del Plan Estratégico de 2018, un afo que estara
marcado por el 25° aniversario de la compania.

El presidente de Artai, Jaime Borras, hizo un balance de los
resultados. La jornada conté también con la intervencién de Pilar
Jerico, empresaria y consultora reconocida como una de las Top
Mujeres Lideres en Espafia en la categoria de pensadoras y expertas.
Con su charla “Despierta tu determinacion”, Jericé aseguré que “la
determinacion es la fuerza con la que nacemos y que nos permite
cumplir nuestros objetivos”.

En esta edicion “Ongoing”, el equipo Artai hizo hincapié en
el trabajo y esfuerzo de mas de 140 profesionales que han conse-
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guido convertir a la compafia en una corredu-
ria de referencia en el mercado asegurador
espafiol.
Por otro lado, Artai ha recibido el galar-
don en la categoria de Distincion Empresarial
por su expansion territorial por parte del Cir-
culo Empresarial Leonés. La correduria, actual-
mente cuenta con 16 oficinas propias en Espa-
fia y una en Marruecos. Ademas, en el ambito
internacional, es partner de Gallagher Global
Alliance, network internacional de Arthur J. Gallagher, el tercer
bréker mundial de seguros, con presencia en mas de 180 paises.
Por dltimo sefalar que Artai ha participado un afio mas en la
feria internacional Conxemar, con su unidad especializada de indus-
tria pesquera. Artai Pesca cuenta con mas de 1.500 buques pesque-
ros asegurados e intermedia primas que superan los 20 millones de
euros. Ademas, gestiona programas de seguros integrales para el
sector de la pesca, aportando soluciones aseguradoras especializadas
a flotas pesqueras, almacenes frigorificos, comercializadores o em-
presas navieras, entre otros.

La correduria Morera & Vallejo

Morera & Vallejo Correduria de Seguros ha renovado su servicio
online a través de una nueva web mas rapida, limpia e intuitiva.

El site permite acceder a una rapida gestion de sus pélizas por medio de formularios
y tarificadore. Ademas, en el blog de la correduria, se afiaden nuevas publicaciones a diario
y constituye un canal de informacién con noticias y contenido de interés sobre sequros.



y se une a Aunna Asociacion

l6gico para seguir progresando. No queremos esperar mas para hacer
frente a los muchos cambios y retos de nuestro sector, la eleccidn de
nuestros socios de Aunna Asociacion, es una apuesta por su colectivo,
por sus herramientas, como su correduria, su nueva plataforma tec-
nolégica, la formacion empresarial y técnica... Incorporarse a Aunna
es subir a un tren en marcha que nos acerca a nuestros objetivos”.

Ménica Pons, presidenta de Aunna Asociacidon, ha mostrado
también su satisfaccion por la integracion de la asociacién madri-
lefia: “Con AMS incorporamos talento, experiencia y conocimiento
experto. Somos una asociacion que quiere seguir creciendo con ‘los
mejores™.

Todos los miembros de AMS han
acordado, de forma unanime, en
Asamblea General, la disolucion de
esta asociacion para iniciar una nueva
etapa asociativa con su incorporacion
a Aunna Asociacion.

En palabras de Santiago Macho, presidente de
AMS, la incorporacién a Aunna Asociacion “es un paso

para el 15 de noviembre

Aemes ha anunciado la convocatoria de elecciones a su Junta
Directiva durante la celebracion de la proxima Asamblea General
Extraordinaria, fijada para el 15 de noviembre de 2017 por la tarde.

Dicho anuncio se ha formalizado du-  diaciéon de seguros ha lanzado un nuevo

rante la reunion de la Junta Directiva cele-
brada el 3 de octubre, en la cual también se
ha establecido que el plazo para la presen-
tacion de candidaturas de todos aquellos
asociados que deseen concurrir a estos co-
micios se prolongara hasta las 14:00 del
proximo 25 de octubre de 2017.

Por otro lado, la patronal de la me-

sitio web (formacion.aemes.net) dedicado
a su departamento de Formacidn, en el que
tanto sus empresas asociadas como colabo-
radores externos y demas compafias del
sector pueden consultar toda la informacion
necesaria sobre la extensa oferta formativa
especializada que ofrece la patronal. Los
usuarios podran consultar toda la informa-

cion relativa a la formacion bonificada de
acceso y formacion continua que disponen
las empresas mediadoras -con descuentos
para las asociadas- a través de la Fundacion
Tripartita con la gestion de Aemes, asi como
formacion especifica para colaboradores
externos.



Al dia

Aon pone en evidencia

GruPo Euro-Center Los seguros ciber pueden ser una excelente

abre una herramienta de gestion de riesgos, pero es
imprescindible que las organizaciones
realicen un exhaustivo analisis previo que les permita conocery
cuantificar las amenazas reales, el valor de sus activos y el impacto
potencial que puede derivarse de un incidente cibernético. Este es uno de
los principales mensajes transmitidos por Pablo Montoliu, CIIO de Aon
Espana, durante el foro Cibertodos.

Grupo Euro-Center Correduria de
Sequros ha abierto una nueva
delegacion en Guadix, dirigida por
Elena Diaz, profesional con excelente

trayectoria en el mundo asequrador Organizada por ISACA Espafa bajo el lema ‘La ciberseguridad, una responsa-
granadino. El objetivo de esta nueva bilidad de todos’, en la jornada se dijo que el mercado asegurador esté en continua
evolucion para dar cobertura a este tipo de incidentes, y son cada vez mas las

apertura es liderar en dos afios el . : y
empresas conscientes de las ventajas que supone contar con una proteccién ase-

mercado asegurador accitano. guradora. “Se calcula que las primas ciber llegaran a 10.000 millones de délares en
2020, cuando hoy alcanzan los 3.000 millones”, ha afirmado Pablo Montoliu.

El amplio equipo humano encargado de esta De forma general, la cobertura da respuesta a los innumerables gastos
nueva delegacion, basara su crecimiento en dar co- asociados a la gestion de un incidente (gastos forenses, asesoramiento legal,
bertura tanto a riesgos empresariales de la comarca, gestion de crisis reputacional, notificacion y servicios a afectados por una quie-
como a aquellos riesgos de particulares, que le sean bra de datos); pérdida propia (pérdidas de beneficios, extracostes y recuperacion
encomendados. Con esta nueva sede, junto con la de ficheros como norma general), responsabilidades frente a terceros por fallos
que desde hace afios tiene Grupo Euro-Center en la de privacidad y seguridad o procedimientos frente a reguladores en materia de
localidad de Baza, asi como la de la histérica ciudad proteccion de datos. Las pérdidas directas derivadas de fraude informatico deben,
de Huescar, se completa el servicio a la comarca por el momento, complementarse con pélizas de fraude informatico / transfe-

norte de la provincia de Granada. rencias fraudulentas de fondos.



s Al dia en distribucion

Fiatc y Tempu crean una poliza
exclusiva para la Confederacion
Espanola de Talleres

Fiatc y la correduria Tempu han

firmado un convenio de

colaboracion con la

Confederacion Espanola de

Talleres (Cetraa). EL convenio

suscrito, con una duracién de

tres afnos que se ira renovando

tacitamente por el mismo

periodo de tiempo, permite a los

talleres asociados de la patronal beneficiarse de una péliza
creada en exclusiva para ellos con numerosas ventajas.

Entre las novedades de la pdliza figura la cobertura de los
dafos a la propia pieza que instale el taller en el caso de que esté
mal montada o sea defectuosa.

Asimismo, incluye otras condiciones ventajosas como la Res-
ponsabilidad Civil de Explotacion sin establecer sublimite alguno;
y Responsabilidad Civil de Probadores, con cobertura sobre los
dafos causados a terceros derivados de la prueba de vehiculos, en
exceso o en defecto el seguro de suscripcion obligatoria. Otro de
los beneficios de esta nueva péliza se encuentra en la Responsa-
bilidad Civil de accidente laboral con una cobertura de hasta
600.000 euros sin sublimite por victima.

La tercera reunion del
grupo de trabajo que
puso en marcha Adecose
para apoyar en la
adaptacion de sus
corredurias asociadas

al Reglamento europeo de Proteccion de Datos,
se centro en temas como el registro de
actividades y la evaluacion de su impacto.

Adecose avanza en el
proceso de adaptacion al
nuevo reglamento de
proteccion de datos

En este tercer encuentro del Grupo de trabajo se analizaron
cambios clave que trae consigo el Reglamento relacionados con
el Registro de actividades del tratamiento en cuanto a los suje-
tos obligados y el contenido minimo de informacion, y la eva-
luacidn de impacto en cuanto a los supuestos en los que proce-
de llevarla a cabo, la descripcion detallada del proyecto, la
identificacidn de los riesgos, el analisis individualizado de cada
riesgo, la relacion de medidas técnicas y organizativas cuya im-
plementacion esté prevista en el proyecto para eliminar o miti-
gar los riesgos y las recomendaciones en la evaluacion de impac-
to positiva o negativa.

Por otra parte, Martinbrok 14 se ha convertido en nuevo
socio de Adecose tras la aprobacion de la Gltima Junta Directiva.




Al dia en distribucién k

Espabrok forma a su red en la IDD
durante su Congreso Nacional

Espabrok ha celebrado una jornada de formacion para su
red centrada en la IDD y que se ha enmarcado en su
Congreso Nacional con el lema ‘Aportamos valor:
accionate’

Javier Espinosa,
director comercial de
Reale, acompafado
por Rafael Calderon y
Jorge de Lorenzo, di-
rector del Canal de
Corredores y Respon-
sable de Asociaciones,
respectivamente, ex-
pusieron la situacién
actual del sector y de
la compafia, desta-
cando la buena relacién con Espabrok que se remonta a 17 afios motivada, por
la confianza, la experiencia y los excelentes resultados obtenidos para ambas
partes, lo que hace posible la continuidad del acuerdo dos afios mas.

Por su parte, Adolfo Campos, director de Fundacién Inade, expuso los
puntos claves y como afecta a las corredurias la aplicacion de la nueva direc-
tiva de distribucion de seguros (IDD), cuya fecha limite para su adaptacion
es el 23 de febrero de 2018.

En otro orden de cosas, Espabrok ha incorporado cinco corredurias a su red:
Malecor C&R, en Cordoba; Aticast Lara Correduria, de Madrid; José Diaz Armas, en
Las Palmas; Antufia Viejo e Hijos, en Oviedo; y Roces Mediacion, en Gijon.

Pyme eguros

A DIARIC




Al dia

El Colegio de Guipulzcoa celebra

El Colegio de Mediadores de Seguros de Guiplzcoa ha recibido a Ebroker para llevar a cabo una presentacion de la
plataforma tecnoldgica para corredores de seguros. Ifaki Duran, presidente de la institucion abrié la jornada
recordando la importancia de la formacion y adaptacion a las nuevas tecnologias en la mediacion.

Alejandro Mufioz, experto de Ebroker, mostrd
herramientas y capacidades que ayudan al corredor
al desarrollo de estrategias empresariales como son
Procesos de Conectividad, Ebroker BI 'y la nueva app
Mi Corredor. Los Procesos de Conectividad entre
aseguradoras y corredores integrados en Ebroker
aportan eficiencia a la correduria y contribuyen a
la reduccién de cargas administrativas. Ebroker BI
por su parte, permite automatizar la compleja labor

de convertir la informacidon en conocimiento para
tomar mejores decisiones.

Los asistentes mostraron especial interés en
la App Mi Corredor, una herramienta de comunica-
cion digital integrada que facilita las conversacio-
nes instantaneas ya sea a través de videollamada,
llamada, mensajes push, o un chat que permite al
corredor acompanar a su cliente permanentemente
ante sus diversas necesidades.

El Colegio de Madrid presenta un

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid ha
presentado su nueva plataforma online de
formacion. Una nueva estructura que desde
octubre permite a los alumnos del Colegio realizar
las inscripciones directamente través de la web.
Asimismo, en el nuevo campus virtual los alumnos
podran encontrar todos los contenidos, realizar
los test y contactar con su tutor, entre otras
posibilidades.

“Este nuevo sistema
nos permitira ahorrar tiempo
a la hora de realizar los pro-
cesos de matricula, correc-
cion de test y expedicion de
diplomas para emplearlo en
lo que realmente importa: la formacién”, ha declarado Angel Corada,
gerente y director del Centro de Estudios del Colegio de Madrid.
Otra de las novedades incluidas en el proyecto, es el sistema
de expedicion de certificados digitales de formacién, que cuentan
con una codificacion informatica que permite su verificacion por
parte del Colegio.



Red Mediaria
Correduria de
Seguros ha
patrocinado y
participado, de la
mano del Club de
Atletismo
DCabrerizos, en la
prueba deportiva
IT Trail Escarpes
del Tormes que
tuvo lugar el 1 de
octubre, en beneficio de la Fundacion
Theodora.

en una
carrera solidaria

Red Mediaria quiso ser participe de esta
mision y también de la de “correr por los otros”
y por ello inscribié 100 dorsales solidarios en
el IT Trail Escarpes del Tormes, fomentando tam-
bién la participacion entre sus clientes y pro-
veedores.

“La responsabilidad social es el alma de
nuestra correduria”, ha reconocido Alfonso Pérez,
vicepresidente de Red Mediaria.

Algo md&s que negocio

Aprocose andliza la

El seguro tiene una conciencia social de primera
magnitud. Asi se ha puesto de manifiesto en la XV
edicion del Quieres Saber de Aprocose, que tuvo como
lema ‘La cara social del sector aseqgurador a través de
sus fundaciones’

El abogado Gonzalo Iturmendi, secretario general de Agers y socio de honor de
Aprocose, ofrecié una ponencia sobre el papel solidario del seguro desde tres puntos de
vista: el plano macroeconémico y social, las implicaciones en el sector asegurador y las
acciones y comportamientos que se pueden llevar a cabo desde el ambito personal.

Posteriormente, Josep Alfonso, director general de la Fundacién Axa, vehiculd su
intervencion sobre el lema de las acciones de la organizacion, “socios para una vida mejor”.
Alfonso indico que la fundacion es el eje central de la RSC del grupo, “pero no el (nico”, y
explico las diferentes acciones en ambitos como la prevencion en seguridad vial, riegos o
salud, los foros de debate sobre pensiones, la formacién o el apoyo a los mas necesitados.

Laura Halpern, directora de la Fundacion Jesis Serra, mostro los cuatro pilares
fundamentales sobre los que se asienta la accién de la fundacién del grupo Catalana
Occidente: deporte, mdsica y poesia; investigacion y docencia; y solidaridad, con el
objetivo de construir toda una cultura de pertenencia al grupo basada en esos valores.

Las acciones solidarias de la Fundacién Mapfre fue transmitida por Mercedes
Sanz, que detallé los cinco pilares principales sobre los que se asienta la actividad
de la fundacion, con un peso muy destacado de la accidn social, la promocion de la
salud y el fomento de la cultura aseqguradora y la previsidn social.

La solidaridad en el sector asegurador también fue el eje de la intervencion de
Pilar Lazaro, directora gerente de Fecor, que present6 la accion social de la federacion,
concretada en el partido de fatbol solidario del seguro y Queridos Reyes Magos.

Para finalizar, Maciste Argente, presidente de Aprocose, hizo hincapié en el factor
humano del seguro y subrayando que el “éxito es igual a compartir lo que tenemos”.
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El camino para

ignorante
Como los grandes lideres inspiran genialidades impredecibles

Mostrar cierta ignorancia no parece ser el mejor consejo para
dar a un ejecutivo de una empresa, pero el autor, que es tanto direc-
tor de orquesta como profesor de liderazgo, explica con gran claridad
y lleno de ejemplos musicales y corporativos que en ocasiones la
mejor forma de estimular y dejar desarrollar todo su potencial a las
personas bajo tu direccioén es ser un ignorante.

EL lider no tiene que ser quien sepa todo, sino quien ayude a
sus dirigidos a desarrollar todo su potencial y a coordinar el equipo
para que esas energias fluyan en un sentido com(n, tal como sucede
en una orquesta bien ensamblada.

Como pasar de la idea al modelo de negocio creando valor para tus clientes

Miguel Macias
Rodriguez

Editorial: Deusto
Precio: 22,95 € libro
impreso

Una completa guia para innovar en modelos de negocio ba-
sado en la metodologia EDV: entender la oportunidad, definir la idea
y validar el modelo. Este manual te ayudara a tomar decisiones y
aplicar la innovacién en cualquier proceso de lanzamiento de un
producto o servicio al mercado.

Ademas incluye diferentes ejemplos de startups y de compariias
consolidadas que contribuyen a clarificar la hoja de ruta en la que
podras analizar mas de veinte herramientas visuales con las que
tomar decisiones sobre el posicionamiento estratégico, la segmen-
tacion de clientes, la propuesta de valor, el producto minimo viable,
los canales de comunicacion y comercializacion o estrategias de
crecimiento, entre otras.



Informacion
especializada

Accede ainformacion
para poder encontrar
nuevos modelos y nichos

de mercado

Revista online para corredores y corredurias

Dirigida
a corredores

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

Bus_cqmos: la
participacion

Una revista que tiene en
cuenta la opiniény
participacion de los

corredores

SUSCRIPCIGN G H ATIJ ITA

A TRAVES DE NUESTRA PAGINA WEB
WWW.PYMESEGUR0S.COM






	001-001
	002-002
	003-003
	004-005
	006-009
	010-014
	015-015
	016-018
	019-019
	020-024
	023-023
	025-025
	026-028
	030-033
	034-035
	036-039
	040-045
	046-066
	067-084
	085-085
	086-086
	088-088



