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El seguro pasa
por un buen

momento

Ha tenido que pasar 21 anos
para que el sector asegurador vuelva
a crecer un 18%. Desde 2002, el Se-
guro espanol no habia registrado
una tasa de crecimiento de esta
magnitud. Los ingresos por primas
de las aseguradoras se situaron en
'76.463 millones de euros a cierre de
2023, un 17,99% mas que en el ano
anterior. De la facturacion lograda a
lo largo del ejercicio, 43.011 millones
correspondieron al ramo de No Vida
(+6,8%) y los 33.452 millones restan-
tes, al de Vida (+36,3%), segun mues-
tran los datos provisionales recaba-
dos por Icea y presentados en la
Jornada Perspectivas del Seguro vy la
Economia para 2024 (ver In situ).

Este buen resultado se ve tam-
bién en los seguros de Asistencia en
Viaje. A pesar de la situacion que nos
rodea, cada vez se esta viajando mas
y mejor asegurado. Mas de la mitad
de los espanoles que han realizado
un viaje al extranjero en 2023, estaban
cubiertos por un seguro de Viaje. Sin

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

embargo, aun son seguros puntuales. Solo el 16% de los
viajeros contrataron seguro anual el ano pasado. Quizas
porque muchos asegurados no saben que, a partir del
segundo viaje (mientras duren menos de 3 meses), ya
estarian ahorrando en costes (ver Hablando claro). Preci-
samente, 1os que mas utilizan los seguros anuales son los
que realizan viajes de estudios (ver Vision de experta).

Sin embargo, hay ramos que, aunque crezca su ad-
quisicion también lo estd haciendo la siniestralidad.
Como es el caso de los seguros agrarios. El cambio cli-
matico esta golpeando de lleno la situacion en los cam-
pos, 1o que redunda en la siniestralidad del ramo, que en
2023 marco su récord historico. Ante los eventos meteo-
rologicos, cada vez mas extremos, el sector aboga por
la adaptacion de los cultivos y los seguros, en cuanto a
primas y coberturas, asi como la colaboracion de todos
los implicados para garantizar la sostenibilidad del sis-
tema (ver Punto de encuentro).

Para hacer que el sector sea mas eficiente, cuenta
con CIMA. Desde que a finales de 2009 se empezase a
trabajar en un estandar tecnoldgico que hiciese mas efi-
caz las relaciones entre aseguradoras y mediacion, EIAC
se ha aflanzado entre los integrantes del sector al faci-
litar los procesos de transferencia de datos. Con la ayu-
da de CIMA, la penetracion entre los corredores no para
de crecer, con la vista puesta en la implementacion de
la firma digital y, para 2025, la puesta en marcha de la
version 07 del estandar (ver Mas a fondo).
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Hablando claro

Paula de Castro, directora comercial
de Asistencia en AXA Partners

Ahora se viaja
mas y MEJOR
asegurado

A pesar de la situacion que nos rodea,
“cada vez se esta viajando mas y mejor
asegurado', afirma Paula de Castro,

"\ directora comercial de Asistencia en
AXA Partners. Segun sus datos, mas de
la mitad de los espanoles que han
realizado un viaje al extranjero en 2023,
estaban cubiertos por un seguro de
Viaje. Sin embargo, aun son seguros
puntuales. Solo el 16% de los viajeros
contrataron seguro anual el ano
pasado. Quizas porque "muchos
viajeros no saben que, a partir del
segundo viaje (mientras duren menos
de 3meses), ya estarian ahorrando en
costes' con un seguro anual.

¢Como se comporto elramo de Asistencia en Via-
je en 20237

Tuvo un buen comportamiento, con incrementos
tanto en ventas como en registros de actividad opera-
cional, que se reflejan en la frecuencia y en el aumento
de casos gestionados. 2023 ha sido el afio definitivo de
la vuelta a la normalidad, superando registros de 2019.
Segun nuestros datos, mas de la mitad de los espanoles
que han realizado un viaje al extranjero el ano pasado
estaban cubiertos por un seguro de Viaje.

En un momento en el que se habla delanecesidad
de subir las primas, ¢ Como se comportara este ramo?

FEl sector se enfrenta a varios retos. Por un lado, la
inflacién que estamos atravesando y, por otro, el aumen-
to de frecuencia y uso del seguro por parte de los ase-
gurados, que hace que los costes medios operacionales
se vean impactados. Esto significa que tenemos que
establecer unos precios que nos mantengan en primera
linea de mercado, con coberturas amplias y personali-
zadas que, a la vez, nos permitan contar con el margen
suficiente para asegurar la excelencia de nuestro servi-
cio de asistencia.

.Como se espera que vaya 2024?

De acuerdo con nuestras previsiones, este ramo
seguira creciendo en los proximos anos, ya que los via-
jeros son cada vez mas conscientes de la importancia
de contar con un seguro que les proteja ante cualquier
imprevisto. Nuestros estudios indican que 6 de cada 10
espanoles han realizado un viaje al extranjero en los dos
ultimos anos y las previsiones son que esta tendencia



Hablando claro

aumente. Ademas, estamos notando un volumen de con- La informacion es un elemento muy importante
trataciones mas constante y repartido durante el ario, cuando se viaja. {Hasta que punto las App son una he-
fuera de los periodos de vacaciones tradicionales como rramienta imprescindible para dar un buen servicio al
verano o Semana santa, y acompanado de mas contra-  Las polizas del cliente?
taciones de viajes de larga estancia. llamado ‘libre La tendencia de nuestros clientes a la digitalizacion
desistimiento’ ha aumentado de manera notoria, 9 de cada 10 viajeros
Ahora se valoran mas algunas garantias relacio- sonungran consideran muy importante o importante la capacidad
nadas con la seguridad o con la salud... reclamo porque de la aseguradora para gestionar un siniestro online, asi
Si, vemos un mayor nivel de concienciacion sobre  practicamente que para AXA Partners es crucial facilitar el acceso a

los seguros de Viaje y sus garantias. Sobre todo, en los  se puede llegar través de herramientas digitales, aunque no sean nece-
temas relacionados con la salud. La pandemia puso en aanularunviaje sariamente apps.

valor la necesidad de viajar asegurado con las cobertu-  sin causa Sin embargo, el canal preferido por los clientes para
ras adecuadas. De hecho, una reciente encuesta que justificada notificar un siniestro es el telefénico, 1o que confirma
hemos realizado indica que un 52% de los viajeros con- que, en momentos de necesidad, quieren un primer con-
trataria un seguro de Viaje para estar protegido ante tacto personalizado. Por ese motivo, combinamos la di-
cualquier imprevisto durante €l viaje y un 17% por los gitalizacion, para optimizar la experiencia del viajero

altos costes médicos en el pais de destino. aportandole flexibilidad y autonomia, con ese contacto
personal. Ofrecemos, por ejemplo, la posibilidad de ges-
tionar tramites online, como el registro de una reclama-
cion o la solicitud de un reembolso, o incluso la opcién
de descargar en el wallet del moévil la descripcion del
seguro contratado y los canales de contacto. Pero,
sobre todo, contamos con equipos de asistencia

cualificados y formados permanentemente para

aportar soluciones y empatia cuando gestionan

un incidente.

Los seguros de Asistencia en Viaje no cubren la
anulacion de un viaje por miedo a estar en una zona en
conflicto. ;Se estan comenzando a contratar mas la
cobertura de anulacion sin causa justificada?

Las pdlizas del llamado ‘libre desistimiento’ son,
sin duda, un gran reclamo por las pocas exclusiones
sobre las que aplica, ya que practicamente se puede
llegar a anular un viaje sin causa justificada. Ahora
bien, ante la dificultad de calcular el riesgo muy
exactamente, para la aseguradora tiene una ren-
tabilidad fragil, 1o que hace que su precio sea
bastante elevado. Y tampoco es muy conoci-
do por parte del cliente final. Por todo ello, es
un producto interesante, pero no esencial.

¢ Como esta influyendo enla demanda dese-
guros de Asistencia en Viaje la crisis econémica
mundial, el aumento de la inflacién y la ines-
tabilidad politica creada como consecuencia
dela guerra de Ucrania e Israel y Gaza?



Hablando claro

Curiosamente, la realidad es que, a pe-
sar de la situacién que nos rodea, cada vez
se esta viajando mas y mejor asegurado. La
inflacién, por ejemplo, ha afectado al impor-
te de los vuelos, cada vez mas caros, lo que
hace que quizas se contraten menos viajes
POI Persona, pero que se extienda la estancia
en destino para compensar los precios del
avion. Ademas, notamos que se incrementan
las consultas previas a la contratacion, tan-
to por parte de los mediadores como por
parte de los viajeros, lo que nos sirve para
mejorar y adaptar los productos a las nuevas
necesidades de los clientes.

¢ Como se esta comportando lamoda-
lidad de viajes de negocios?

Los viajes de negocios se han disparado
un 21% en Espana en 2023, alcanzando los
9,6 millones, segun datos del INE. En AXA Partners no-
tamos esa reactivacion, aunque a un ritmo mas lento que
los viajes de ocio. Las companias son conscientes de ello
y, debido al aprendizaje de la pandemia y a los conflictos
actuales, aplican el maximo nivel de seguridad para sus
empleados desplazados. Cada vez se cierran polizas mas
completas con coberturas muy amplias relacionadas con
el mundo laboral.

Ha habido un cambio de mentalidad sustituyendo,
por ejemplo, algunos desplazamientos por videoconfe-
rencias, pero ahora hay una tendencia a volver a la pre-
sencialidad de manera paulatina, por lo que esperamos
que esta modalidad siga creciendo. De hecho, segun un

2023 hasido el
ano definitivo
delavueltaala
normalidad,
superando
registros de
2019

estudio de la plataforma de gestion de viajes SAPConcur
a nivel mundial, el 92% de los viajeros corporativos se-
Nnala que el éxito de sus carreras profesionales depende
de los viajes corporativos, ya que les ayuda a fortalecer
las relaciones con los clientes y construir otras nuevas.

Segun diferentes estudios, mas delamitad delas
companiasno tienen definida una politica deseguridad
para los viajes corporativos. ¢En qué medida el
desarrollo del seguro de Asistencia en Viaje puede
venir a través de los viajes de empleados?

Fl desarrollo del seguro de Asistencia en Viaje pue-
de estar estrechamente vinculado a la creciente concien-
cia de las empresas sobre la importancia de proteger a
sus empleados durante los viajes de trabajo y cumplir con
las obligaciones legales relacionadas con la cobertura de
accidentes laborales fuera del pais de origen. La falta de
una politica de seguridad para viajes corporativos puede

exponer a las empresas a riesgos significativos. Por
ello, es esencial establecer pautas claras y procedi-
mientos de seguridad para los viajes de trabajo. En este
sentido, la contratacién de seguros de Asistencia en
Viaje puede ser parte integral de estas politicas.

Parece que el target delos jovenes tiene una cul-
tura viajera diferente. ;Se esta adaptando el seguro a
sus necesidades?

Si, los jovenes son un publico con expectativas di-
ferentes, por 1o que la flexibilidad y la personalizacion
son claves a la hora de darles respuesta. Hay un target
de persona joven con cierto espiritu aventurero y res-
ponsable, pero con una gran contencion a la hora de usar

S



el seguro. Podemos darles el precio que requieren por-
que sus exigencias en el producto, salvando unos mini-
mos de absoluta seguridad, suelen ser menores, cComo
es el caso de los mochileros.

AXA Partners ofrece un portfolio de productos
completo para cada una de sus necesidades. También
estamos desarrollando pdlizas que se adaptan a ciertas
actividades y estilos de viaje preferidos por los jovenes,
como pueden ser las coberturas especificas para depor-
tes de aventura o actividades recreativas.

¢A quéretos se enfrenta el ramo de Asistencia en
Viaje?

Entre los retos mas importantes estan la innovacion
y digitalizacion, porque nuestros clientes son cada vez
mas digitales. Nuestro dia a dia esta enfocado en la im-
plementaciéon de las ultimas tecnologias a lo largo de
todo el proceso con el fin de facilitar la experiencia de
la contratacion del seguro de Viaje: desde la suscripcion
de la podliza hasta la asistencia, pasando por todas las
gestiones que puede conllevar un seguro de Viaje. En
AXA Partners contamos, por ejemplo, con herramientas
para la gestion de reembolsos integramente online,
Whatsapp para soporte en asistencia o herramientas de
geolocalizacion para una poliza de empresa (Corporate).
Estas herramientas ya estan integradas en nuestros pro-
CEeso0s, pero siguen en constante evolucion y acompana-
das del desarrollo de otras nuevas que continuen mejo-
rando la experiencia del cliente.

Otro de los retos viene dado por los cambios que se
producen en los patrones de viaje, con tendencias como
el turismo sostenible, el trabajo remoto o la preferencia

E192% de los
viajeros
corporativos a
nivel mundial
senala queles
ayuda a
fortalecer las
relaciones con
los clientes y
construir otras

nuevas

Hablando claro

por destinos menos convencionales. Las aseguradoras
debemos adaptarnos a estos cambios y ofrecer cobertu-
ras que se alineen con las nuevas formas de viajar.

¢Qué hay que hacer para crecer en el ramo de
Asistencia en Viaje?

Para crecer es necesario adaptar los productos a las
necesidades reales del viajero. Y esto hay que hacerlo
constantemente, una y otra vez. Lo ideal seria anticiparse
a esas necesidades en la medida de lo posible. Las
tendencias hablan de la vuelta de los viajes de
larga distancia, la flexibilidad en los desplazamien-
tos y la busqueda de la seguridad como tres de
los principales factores que marcaran los proximos
meses. Y hay que adaptarse a ellas.

La tecnologia también juega un papel pri-
mordial. Por un lado, hay que ponérselo facil al
cliente en lo que se refiere al contacto con la
aseguradora. Y, por otro, esa tecnologia ha de
simplificar procesos que impacten directamente
sobre el bienestar del asegurado.

Si miramos mas lejos y combinamos mane-
ras de viajar con tecnologia, un estudio a 10 anos
de la plataforma Amadeus con la empresa de in-
vestigacion Northstar Research Partners, apunta
a cuatro tipos de viajeros en 2033. Los “creadores
de recuerdos”, el grueso de los viajeros esparioles
(un 70%), con un enfoque simplificado de los via-
jes y que valoran menos la tecnologia. Los “bus-
cadores de experiencias” (un 15% en Espana),
Jue viajan por instinto y son propensos al uso de
la tecnologia. Los “exploradores pioneros” (12%),



Hablando claro

“CUIDAMOS AL MAXIMO AL MEDIADOR”

La inmensa mayoria
de las polizas de Viaje
que vende AXA
Partners son mediadas
(practicamente el
90%). Paula de Castro,
directora comercial de
asistencia en AXA
Partners, afirma que
“los corredores son
una figura clave e
intrinseca en el
mercado local y la
cuidamos al maximo.
Por eso, para nosotros
es muy importante la
gestion del mediador,
su acceso al cliente
final, su aportacion al
sector, etc. El mercado
ha crecido en volumen
de primas y el nuevo
negocio seguira esa
tendencia por la
mayor
concienciacion”.

AXA Partners ofrece a
los corredores todas
las ventajas de sus

seguros y su
asesoramiento e
implicacion: productos
con las daltimas
coberturas y
necesidades del
mercado, junto con
una red asistencial
solvente,
internacional y con las
mejores garantias de
calidad de servicio.
“Nuestros
colaboradores
corredores saben que
cuidamos lo que
importa cuando
importa. Ademas,
complementamos las
ventajas de
comercializar nuestros
productos con otras
para los propios
corredores: formacion,
herramientas de
marketing, acceso a
plataformas online
que dan visibilidad a
laventayala

postventa, eventos,
etc.”, indica Castro.
Por otra parte, piden a
los corredores calidad
en el servicio. Y eso
conlleva muchas otras
competencias como:
conocimiento del
mercado, capacidad
técnica, adaptacion a
las nuevas tendencias
y tecnologias,
habilidades
interpersonales, etc.
“Creemos que hay que
mantener estandares
elevados y construir
relaciones solidas
basadas en la
confianza y la
excelencia en lo que
hacemos como
empresa y en lo que
buscamos en nuestros
colaboradores”,
sentencia la directora
comercial de
asistencia en AXA
Partners.

siempre en busca de su proxima aventura, no temen el
riesgo y estan abiertos a nuevas experiencias. Y los
“tech-influencers”, un 3% de los jovenes viajeros de ne-
gocios actuales, que poseen gran cantidad de disposi-
tivos tecnoldgicos y quieren viajar de forma sostenible.
A todos ellos hay que ofrecerles opciones, pero no son
grupos fljos ni homogéneos, por 1o que hay que adap-
tarse a cada uno de los perfiles, tanto por sus necesida-
des diferentes en la asistencia en el viaje, como por su
adaptacion a las nuevas tecnologias.

En el negocio de viajes, el 90% de las ventas es
nueva produccion ;Como se enfrenta AXA Partners a
este hecho?

La manera de afrontarlo es trabajando en la calidad
de servicio. Eso te posiciona en el mercado vy, si bien no
convierte ese volumen de negocio en “carterizable”, te
deja en el “top of mind” del cliente para futuras contra-
taciones. En AXA Partners trabajamos no solo para que
el proceso de la asistencia sea excelente, sino también
para que haya una muy buena experiencia en el proce-
so de compra y en la informacion sobre el seguro. En
definitiva, que todo el contacto con el cliente sea impe-
cable.

¢Por qué hay tan poca tradicion en Esparna de con-
tratar los seguros de Asistencia en Viajes anuales?

Nuestros datos indican que el ano pasado solo un
16% de los viajeros que habian contratado un seguro
habian optado por uno anual, muchos de ellos jovenes,
probablemente porque se van a estudiar fuera. Que un
84% contrate un seguro puntual tiene que ver con que

S



los espanioles aun somos muy impulsivos a la hora de
viajar.

Desde AXA Partners creemos que el seguro anual
puede crecer segun aumente el grado de planificacion
de los viajes, junto con el crecimiento de la cultura ase-
guradora que mencionabamos anteriormente. Pero es
un cambio profundo que no viene de la contratacion del
seguro en si.

Precisamente, a principios de ano es un buen mo-
mento para planificar el viaje estival y contratar el segu-
10.Y si ya se sabe que se hara algun viaje mas durante
el ano, optar por un seguro anual. Muchos viajeros no
saben que, a partir del segundo viaje, mientras duren
menos de 3 meses, ya estarian ahorrando en costes.

¢Cuadl es el mayor valor anadido que
aporta AXA Partners al cliente?

Como compania de asistencia especiali-
zada, tenemos un profundo conocimiento y
experiencia, pero lo que destacaria en nosotros
es la alta calidad en el servicio y el trato hu-
mano en la gestion de cada caso, junto con un
gran control de los procesos meédicos en los
viajes. Ademas, formar parte de un grupo in-
ternacional nos da una fortaleza de recursos
sobresaliente. En AXA Partners, gestionamos
cada ano 20.000 casos en todo el mundo. Y
para dar respuesta a todos, contamos con 200
profesionales médicos (médicos y enfermeras)
y 40.000 proveedores propios (puntos medicos
y hospitales identificados para asegurar su ca-
lidad) en 40 paises. Tener una red tan amplia

Hablando claro

Nnos permite estar preparados para cualquier eventuali-
dad, tanto antes como durante un viaje, sea personal o

Las de negocios, e independientemente del destino.
aseguradoras

debemos ofrecer El servicio que ofrece el ramo de Asistencia en
coberturas que Viaje esta muy bien valorado por los corredores. ; A qué
se alineen con se debe?

las nuevas Por un lado, ofrecemos a los corredores la oportuni-

dad de distribuir productos muy especializados con altas
valoraciones en el mercado. Por otro, el excelente ser-
vicio y trato que damos a los clientes los aplicamos
también con nuestros partners mediadores. L.os acom-
panamos muy de cerca y les asesoramos, tanto en el
proceso de distribucion como en el seguimiento de los
casos. Si ellos ven de primera mano que tienen especia-
listas en quiénes confiar, venderan con total seguridad.

formas de viajar

Sin embargo, parece que no acaban de apostar por
él porque los mediadores solo distribuyen el 11% de los
seguros de Viaje de particulares. ;Qué se puede hacer
para que mejore ese ratio?

Creemos que esto esta cambiando y que el cliente
particular también se dirige al corredor como punto de
referencia para la compra de los seguros de Viaje. Los
mediadores estan comprobando que lo que antes era un
seguro residual en un ramo no esencial se esta convir-
tiendo en un requisito cada vez mas indispensable antes
de un viaje. El seguro de Asistencia en Viajes esta ga-
nando peso y las companias lo bonifican, por 1o que los
mediadores los estan incorporando a sus objetivos.

CARMEN PENA
Foros:IrRENE MEDIA



Vision de experta

Alicia Flames de Tienda, directora general de Flames Insurance Brokers

El seguro de Asistencia en
| Vigjes de estudios, en AUGE

El crecimiento de la distribucién del seguro
de Asistencia en Viajes de estudios en
Flames Insurace Brokers ha sido
exponencial. Es muy valorado porque los
asegurados se encuentran a cientos, miles
de kilometros de su casa, sin sus familias... y
“necesitan la mejor proteccion, pero
también la mejor calidad y servicio de la
aseguradora’’, indica Alicia Flames de
Tienda. Ademas, estos viajes combinan el
ocio y el estudio. Eso hace, segun la
directora general de esta correduria, ‘'que
necesiten diferentes seguros y explicar al
cliente por que”. Es importante mimetizarse
con ese nicho de mercado, “hablar sumismo
idioma, empatizar con ellos, pensar como
ellos y actuar como profesional del seguro,
protegiendolos como mejor sabes hacer”,
afirma Flames de Tienda.

S



Los seguros para estudiantes
llevan funcionando desde hace
muchisimos anios. Comenzaron con
los universitarios y, poco a poco, se
han ido incorporando mas modali-
dades: escolar, Grado Medio, Grado
Superior, mayores de 45 anos, etc.

Esto ha permitido que haya un
crecimiento considerable en ventas
de seguros de Asistencia en Viaje de
estudios. Alicia Flames de Tienda,
directora general de Flames Insu-
rance Brokers, afirma que “cada vez
son mas los alumnos y profesores
que realizan sus estudios en Europa,
€S una experiencia apasionante
donde los alumnos y profesores,
aprenden una forma distinta de tra-
bajar y de estudiar”.

Esta correduria entré6 en los
seguros de Asistencia en Viajes de
estudios, por casualidad, hace unos
anos. Flames de Tienda cuenta que
“{bamos buscando un nicho de mer-
cado distinto a lo que haciamos habi-
tualmente y me lancé a vender los
seguros para estudiantes. Entonces,
conoci a mi primer cliente. El mas
importante en todos los sentidos. Me
cogio6 de la mano y me explico cuales
eran las necesidades de su sector,
queé carencias tenian, cuales eran sus

Vision de experta

inquietudes. .. Me enseno su ‘idioma’, a empatizar con alumnos y profesores.
Como una buena alumna, tome nota de todo y con mi experiencia de mas de
3b anos en el sector, lo traslade al seguro de Asistencia en Viajes. Busqué un
producto exclusivo que cubriera sus necesidades, estudié y disefié otros pro-
ductos con el apoyo de las aseguradoras con las que trabajo, para dar cober-
tura a esas necesidades que tenian en el aire. Me lancé a puerta fria (como
hemos hecho toda la vida) y comencé con mis primeros obstaculos, pero segui
adelante a pesar de ello. Hoy en dia, soy una persona muy Cono-
cida en el sector de la Educacion y esto me ayuda mucho
para seguir ilusionandome y seguir creciendo en €l. Me
gustaria decirles a mis companeros que no pierdan la ilu-
sion de lo que estan haciendo, si hay muchos obstaculos
en el camino aprende a saltarlos. Ama tu trabajo, se fiel a
tus principios, el éxito esta en el camino y no en la meta”.
Flames Insurance Brokers opto por la especiali-
zacion porque,
“como profesiona-
les, todos debe-
mos especializar-
nos en uno O
varios nichos de
mercado. Noso-
tros nos enamora-
mos de nuestro
nicho y dedicamos todo el tiempo a ayudar a los centros
a proteger a sus participantes, estamos pendientes de
todos los cambios legislativos y de las obligaciones que
tienen por si hay que protegerlas”, explica su directora
general. En estos momentos, su empresa esta divida
en dos partes: un departamento exclusivo para pro-
ductos Erasmus vy el resto para dar asesoramiento a
empresas, particulares y Vida.

En el seguro de Asistencia
en Viaje de estudios es vital
contar con garantias
relacionadas con la
seguridad o con la salud
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Para 2024, se prevé una “subida pequena de las primas. La rentabilidad
de estas polizas es Optima y, por eso, Unicamente ha habido un aumento de

. + X x un 2% en 2023".
*
VT * SEGURIDAD A MILES DE KILOMETROS DE CASA
* En el seguro de Asistencia en Viaje de estudios es vital contar con
* o X garantias relacionadas con la seguridad o con la salud. Flames de Tienda
= comenta que “no puedes pasar por alto una buena proteccién, ten en
SERVICIO ESPANOL PARA LA

cuenta que nuestros participantes se encuentran a cientos, miles de kilo-
metros de su casa, sin sus familias.... Algunos de ellos, por primera vez,
y necesitamos la mejor proteccion, pero también la mejor calidad y servi-
cio de la aseguradora”.

Por eso, es tan importante contar con una App. Alicia Flames de Tienda
sefnala que “una de las entidades con las que trabajamos tiene un producto
exclusivo con una App donde puede contactar con un medico las 24 horas
del dia los 365 dias del ano. Nuestros participantes estan encantados con
este servicio. Es muy rapido y ademas el facultativo habla en su idioma ¢ te
imaginas tener que explicar qué dolencias tienes o qué te pasa cuando el
idioma no es muy fluido? Al tratar con un facultativo que
habla tu mismo idioma es mucho mas facil explicar qué
eslo que te pasay que redacte un informe que te lo envia
via mail con la receta de los medicamentos”.

NTERNACIONAL

Las aseguradoras tienen que
estar constantemente
investigando en I+D, cambiando

los productos porque las 0CIO Y ESTUDIO

necesidades tambien cambian Los viajes de estudio son peculiares porque com-

binan el ocio y el estudio. Eso hace, segun la directora

Desde que comenzaron con €l
seguro de Asistencia en Viajes de

estudios, su crecimiento ha sido general de Flames Insurance Brokers, que necesiten
exponencial, “el mantenimiento y diferentes seguros y explicar al cliente por qué, “ya que, en ocasiones, pien-
trato con €l cliente es, como era anti- san que existe duplicidad de coberturas y duplicidad de seguros. L.os pro-
guamente, leal, sin banca, sin lineas fesionales sabemos que cada poliza cubre un riesgo distinto porque no es
directas y con ganas de asesorarse lo mismo la responsabilidad civil privada que la responsabilidad civil de
con nuestra experiencia”. practicas de estudios. Esto, en muchas ocasiones, lleva a confusion para

PymeSeguros



los asegurados e intentan no contra-
tar algunos de los productos que le
son recomendados. El asegurado
tiene que ver el riesgo que esta
corriendo y lo importante que es pro-
tegerlo. Les tienes que demostrar
que un producto es totalmente com-
patible con otro, por ejemplo, la res-
ponsabilidad civil privada vy la res-
ponsabilidad civil de las practicas”.
Por eso, piensa que “el secreto esta
en la especializacion”.

“Las companias especialistas
tienen una experiencia que no la
tendra nunca una entidad genera-
lista. Muchas veces las especialistas
llegan a nichos que nunca tendran
las generalistas”, anade Flames.

RIESGOS QUE AMENAZANLOS
VIAJES DE ESTUDIO

FElramo de Asistencia en Viajes
de estudios no esta exento de ries-
gos. Las guerras, las pandemias, las
enfermedades. .. estan en plena ebu-
llicion, “la gente quiere un trato pre-
ferencial y una asistencia sanitaria
como la Seguridad Social esparniola 'y
esto es realmente dificil en Europa,
en donde la Asistencia Sanitaria no
es tan eficaz como la nuestra. Por
otro lado, las entidades de seguros

Vision de experta

tienen que estar constantemente investigando en I+D, cambiando los pro-
ductos porque las necesidades también cambian. Con el Covid 19 hubo un
antes y un después en la Asistencia en Viaje. Sigue habiendo enfermedades
que precisan de tratamientos especiales o repatriaciones por diferentes

Muchas veces las entidades
especialistas llegan a nichos

que nunca tendran las

generalistas
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motivos... ks un no parar”.

Para crecer en el ramo de Asis-
tencia en Viaje de estudios, Flames
de Tienda comenta que hay que
“prepararse, informarse, formarse y
lanzarse. Debes ser imparable. Eso
se llama especializarse. Hay que tra-
bajar muy duro y prepararse para
cientos de respuestas que dicen ‘no’ y tener paciencia.
Es importante mimetizarse con ese nicho, hablar su
mismo idioma, empatizar con ellos, pensar como ellos y
actuar como profesional del seguro, protegiéndolos como
mejor sabes hacer. Nuestro valor afiadido esta en nues-
tra experiencia, la formacion sin cesar, la especializa-
cion. .. La suma de todo esto te llevara a aportar ese valor
anadido al cliente, sabiendo lidiar con las aseguradoras,
defendiendo los intereses de nuestros clientes, dise-
nando productos a su medida”.

Uno de los problemas que existe entre los corredo-
res que trabajan el ramo de Asistencia en Viaje de estu-
dios es que “se funciona a través de paginas web, donde
estan productos que no siempre se adaptan a las nece-
sidades de todos sus clientes. Ya sabemos cémo es la
informatica, no es un trabajo elaborado como el que rea-
lizamos los corredores que personalizamos las polizas y
el trato con cada cliente. Por tanto, es necesario estar
pendientes de la evolucion del mercado digital”.

CARMEN PENA
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El seguro agrario debe
ADAPTARSE a lanueva
realidad climatica para

ser rentable

El cambio climatico esta golpeando de lleno la situacion en el
campo, lo que redunda en la siniestralidad del ramo agrario,
que en 2023 marco surecord historico. Ante los eventos
meteorologicos, cada vez mas extremos, el sector aboga por la
adaptacion de los cultivos y los seguros, en cuanto a primas 'y
coberturas, asi como la colaboracion de todos los implicados
para garantizar la sostenibilidad del sistema.

“La siniestralidad ano tras ano se esta incremen-
tando”, reconoce Silvia Marques, directora del area de
Produccion y Comunicacion de Agroseguro, 1o que esta
directamente relacionado con el cambio climatico “y es
imposible controlar el clima”, por lo que en ese aspecto
desde el sector no se puede actuar. Ahora bien, consi-
dera que hay que buscar formas de revertir la siniestra-
lidad para conseguir el equilibrio del seguro agrario. En
esta linea, aprecia que se esta siendo muy cuidadoso en
la configuracion de los productos y la inclusiéon de las
coberturas, asi como en la eficacia de la técnica actuarial.
De ahi que no defienda una subida indiscriminada de
las primas, sino una evaluacion de la cartera identifican-
do alos clientes “que tienen un comportamiento menos
rentable de forma reiterada” para formalizar sobre esos
un cambio en coberturas y primas.

“Los agricultores que tienen una siniestralidad ele-
vada y sistematica demuestran que ese tipo de explota-
ciones no son viables per sey el seguro no debe colabo-
rar a mantener activas explotaciones que no son viables”,
corrobora José Antonio Hurtado, subdirector de Seguros
Agrarios del Consorcio de Compensacion de Seguros.
Coincide en que sobre la situacion climatica no se puede
hace nada, por 1o que “la inica manera de reducir la si-
niestralidad es a través de la adaptacion de los cultivos
para minimizar sus danos”. Y, en paralelo, los asegura-
dores también tienen que adaptar su producto a la situa-
cion real, cambiando las primas y las garantias.

Ahora bien, como comenta Pedro Mayorga, director
de ACM Seguros, a diferencia de otros seguros generales
en los que una compania puede negarse a Coger un ries-
go de un asegurado, “el seguro agrario es un derecho del



agricultor, al que hay que ayudar a tomar la
decision de queé cultivar, porque no se le puede
dejar que cultive 1o que quiera y luego no que-
ramos asegurarselo”. Por ello propone definir
mejor cuales son los cultivos o las produccio-
nes que a lo mejor no son viables previamente.

Como agricultor, Ignacio Molina, director
técnico de Insufese, senala que en el campo
han tenido que afrontar en los ultimos anos
subidas “escandalosas” de los precios en dis-
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absorbido por el sistema, como en anteriores
ocasiones, si hubiera sido un ano anétmalo o
excepcional, el problema es como ha cambia-
do el patréon de siniestralidad en los ultimos
anos”, asegura. Se observa que este patron ha
cambiado a partir de 2017.

MEDIDAS DE ADAPTACION
Ademas, este aumento de la siniestrali-
dad no se debe exclusivamente a un mayor

tintos inputs, que también se ha producidoen  “El seguro tiene que hacer valer valor de la produccién asegurada. “Comparan-
los seguros. En este sentido critica que duran- la técnica actuarial para que siga do distintos periodos, por ejemplo, los sexenios
te mucho tiempo desde el propio sector se ha  siendo una herramienta util para 2006-2011 frente a 2017-2022, ha habido un

denunciado que el sistema no ha tomado las  todo el sector productor”.
medidas adecuadas para atajar la incidencia José Antonio Hurtado

sobre los agricultores y ganaderos con alta si-
niestralidad reiterada en el tiempo. Asi, denun-
cia que en determinadas ocasiones la propia
administracioén, “equivocadamente”, ha favorecido la
implantacién de cultivos y el agricultor, “llamado por
esas subvenciones o ayudas”, ha implementado un cul-
tivo que desconocia y que no estaba adaptado. “El sis-
tema es viable, si bien es verdad que hay que adoptar
limites o parametros que favorezcan el que se manten-
ga en el tiempo, porque ha demostrado, después de 40
anos, que si se adapta seguira siendo tan util y tan va-
lido como hasta ahora”, afirma.

Carmen Sanchez, directora adjunta de Enesa, re-
dunda en que contexto climatico, que influye en la ele-
vada siniestralidad de 2023, con casi 1.200 millones de
euros en indemnizaciones. Pero a su entender la proble-
matica no es el ejercicio pasado, “que podia haber sido

aumento de siniestralidad de mas del 40%,
mientras que las primas han subido solamente
un 13%", relata Carmen Sanchez, 1o que ha
dado lugar a un sistema en desequilibrio.

“El seguro debe responder a las explotacio-
nes viables en situaciones que escapan a su control y
comprometen su continuidad, pero no garantizar la per-
manencia de aquellas que sufren los mismos danos de
manera reiterada y reincidente ano tras ano”, concluye.

En concreto, sobre la adaptacion de los cultivos,
Ignacio Molina redunda en que la propia situacion eco-
noémicay social ha generado la necesidad de implemen-
tar determinados cultivos en algunas zonas que no co-
rrespondia y el agricultor también ha incurrido en el error
de introducir algun cultivo donde realmente la experien-
cla no erala adecuada por la edafologia y la climatologia:
“Estamos implementando las medidas necesarias para
que el sistema corrija esas situaciones”, atestigua.

Y, aunque la incidencia en el sector agrario del cli-
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ma es evidente, Sanchez apuesta por dismi-
nuir la vulnerabilidad de las explotaciones y
aumentar su resiliencia, 1o que supone en
ocasiones optar por variedades que muchas
veces no son las mas productivas o rentables,
pero si mas resistentes.

“Fl cambio climatico lo que va a hacer
seguramente va a disminuir las producciones
porgue avanzaran los climas desérticos en la
peninsula”, reconoce José Antonio Hurtado,

pero ni siquiera con ciertas medidas como la  “El cambio climatico lleva

faciliten la productividad y los rendimientos. Es-
tamos todos de acuerdo en que las capacidades
productivas son las que son, pero estamos en-
contrando alternativas, gracias a la investigacion,
el desarrollo y la innovaciéon de variedades de
cultivo; las condiciones extremas a las que se
han llevado a esas semillas inducen a que res-
pondan en mejores circunstancias a la implan-
tacion en secano”, sefiala. “El sector agricola-
ganadero de este pais se ha sabido adaptar
tremendamente a las circunstancias, pero enten-

adaptacion de variedades o las técnicas de también a que los agricultores demos que el futuro nos estd demandando a to-

cultivo se van a poder mantener las producti- sean bastante conscientes de

dos activar las neuronas para que utilicemos los

vidades que estabamos obteniendo hace 100  ello y se quieren proteger, por lo medios y tengamos la capacidad de que el im-

15 afios. De este modo, opina, que el sector que se acercan al seguro”.
tiene que ayudar al productor a irse adaptan-  Silvia Marques

do, pero no podra garantizarle lo mismo que
hace anos: “Si el seguro aprieta un poco las
condiciones de prima y garantia propicia que
el propio agricultor tenga que adaptarse a la realidad
climatica”. A su entender los productores ven el seguro
como una ayuda, en vez de una herramienta para ges-
tionar el riesgo: “Eistamos ante un seguro que tiene que
hacer valer la técnica actuarial para que siga siendo una
herramienta util para todo el sector productor”, concluye.

CIFRAS DE RECORD

sin embargo, Molina disiente en algunos aspectos.
Considera que el I+D+i en el sector agroalimentario espa-
nol ha evolucionado mucho para hacer frente a factores
climaticos y el seguro debe adaptarse, implementando
tecnologias que estan facilitando cultivos intensivos que

pacto climatico no vaya a mas”, asegura. De ahi
que inste al sector productor a estar implicado y
mejorar los niveles de aseguramiento de ciertas
variedades. No obstante, se congratula de que, a
pesar del crecimiento de la siniestralidad, también
se ha producido un auge de los ingresos por primas, que
por primera vez han pasado de los 1.000 millones de euros.
Silvia Marques confirma que “2023 es el ano de todos

los récords en el seguro agrario”, tanto en siniestralidad y
recibo de prima, como en capital asegurado que se acerca
bastante a los 17.000 millones de euros. “El cambio clima-
tico lleva también a que los agricultores y los ganaderos
sean bastante conscientes de €l y se quieren proteger, por
lo que se acercan al seguro y contratan su poliza”, se alegra.
Con respecto a la subvencion del Ministerio de Agri-
cultura, Pesca y Alimentacion al Seguro Agrario, la direc-
tora adjunta de Enesa destaca que actualmente el nivel
de apoyo es el mas alto de las ultimas décadas ya que

S



desde 2021. La dotacion presupuestaria para el
actual plan de seguros agrarios es de 284 millo-
nes de euros, por lo que el presupuesto crece un
10% con respecto al presupuesto ordinario del
ano anterior, es decir en 26,8 millones de euros.
Ademas del incremento continuo del presu-
puesto para los planes anuales de seguros, hay
que recordar dos medidas extraordinarias de
apoyo del Gobierno al sector agrario: El incre-
mento excepcional de 60 millones de euros in-
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peraturas. A su entender, el impacto de los efec-
tos del cambio del clima sobre el sistema de
seguros dependera de la efectividad de las me-
didas adoptadas siendo necesaria la interven-
cion de todos los actores que componen €l sis-
tema para que el seguro agrario continue
siendo una herramienta de gestion fundamen-
tal para nuestro sector agrario y esto se consi-
gue garantizando su sostenibilidad técnica y
financiera a la vez que se adapta a las necesi-

cluidos en el Real Decreto Ley de 2022 para
hacer frente a la sequia y a las consecuencias
de la guerra en Ucrania y la subvencion extraor-
dinaria de 40 millones de euros adicionales del
Real Decreto Ley de 2023 para las pdlizas de
seguro con cobertura de sequia, por lo que los
agricultores solo han asumido el 30% del coste

“Hay que avanzar mas alla de
adaptar las primas ala
siniestralidad, ya que el exceso
de esta hace que muchas veces
el propio seguro sea inviable
paralos agricultores”.

Pedro Mayorga

dades del sector productor.

En el caso de las Administraciones Publi-
cas eso pasa por seguir apoyando a través de
las subvenciones al seguro agrario y la coordi-
nacion entre las distintas administraciones. Por
parte de las aseguradoras, garantizando un
sistema sostenible, no solo con aumento de

de estas polizas.

ESTABILIDAD DEL SISTEMA

“El gran reto del sector agrario es el cambio clima-
tico ya que es el sector econdmico mas vulnerable y el
mas expuesto al mismo”, redunda Carmen Sanchez, di-
rectora adjunta de Enesa. En Espana los estudios mues-
tran cambios en el comportamiento de precipitaciones,
temperaturas y zonas climaticas destacando la irregula-
ridad en las precipitaciones, con concentracion de lluvias
torrenciales en menos dias y aumento de los periodos
secos (sequias), y aumento de temperaturas, en especial
las minimas, y frecuencia de las olas de calor y, 1o mas
preocupante, es la combinacion de ambos patrones cam-
biantes: ausencia de precipitaciones y aumento de tem-

primas, que en algunos casos no es la solucion,

sino también adaptando las coberturas. Asi-
mismo, salvaguardando el reaseguro publico por
parte del CCS.Y en el caso de los productores, desarro-
llando medidas de adaptacion y mitigacion. “Esta es la
unica manera; todos los actores del sistema trabajando
hacia la misma direccion vy, sobre todo, garantizando la
solvencia técnicay financiera del sistema. Tiene que ser
sostenible porgue un sistema que no es sostenible esta
abocado al fracaso”.

Pero para Marques la tension en el sector no se debe
exclusivamente a la evolucion climatica, sino que también
se produce en el didlogo entre todos los actores, 1o que
se traduce en criticas destructivas contra el sistema,
cuando se requiere una adaptacion de todos: “Deberiamos
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intentar gestionar la forma en cémo dialogamos,
porque todos los actores estamos para garan-
tizar la viabilidad del sistema”, propone.
Mayorga también comparte la idea de que
a pesar del ano tan malo que ha sufrido el cam-
PO, muchos agricultores siguen sin contratar un
seguro, por lo que hay que conseguir una masa
de aseguramiento mayor. El problema, a su en-
tender, es que por un lado la gente joven no
quiere dedicarse al campo, que se ha quedado

de la siniestralidad a partir de 2017, que se des-
boco: “En esa situacion de alta siniestralidad,
las reservas de estabilizacion, a las que estan
obligadas las companias del cuadro, estaban a
unos niveles muy bajos”, precisa. La situacion
de los costes de produccion en ese momento,
que estaban disparados en todos los sentidos,
aconsejaba no elevar los recargos de seguridad
que inciden directamente sobre el coste del
seguro y, por tanto, sobre el coste al tomador.

como una actividad algo marginada, y que el  “Todos los actores del sistema La Direccién General de Seguros, junto con
agricultor experimenta muchas presiones finan-  deben trabajar conjuntamente, Enesa y el Consorcio, acordaron proveer a los
cieras y de incremento de costes. Opina que haciala misma direccion, seguros de esta capa adicional de reaseguro,
hay que avanzar “mas alla de adaptar las primas  garantizado su sostenibilidad de manera que, sin que se produjera una eleva-
a la siniestralidad, ya que el exceso de sinies- técnicay financiera, ala vez que cién del coste del seguro, las companias del
tralidad hace que muchas veces el propio se- se adapta alas necesidades del cuadro pudieran dotar adecuadamente sus re-
guro sea inviable para muchos agricultores”. sector productor. servas de estabilizacion. En 2022 gracias a esta

“Tenemos que ser capaces de conseguir Carmen Sanchez

un sistema en el que las administraciones, tan-

to central como autondmica, puedan apoyar y
que genere estabilidad tanto para agricultores
como para aseguradores y el Consorcio como reasegura-
dor”, estima Pedro Mayorga. Por eso propone “ser valien-
tes” ante este exceso de siniestralidad y buscar otras
fuentes de financiacion, pues con los pequenos incremen-
tos de las administraciones a lo mejor no es suficiente.

GARANTIA NO PRORROGABLE

Y mas teniendo en cuenta que la capa complemen-
taria de seguro del Consorcio, que se implemento a través
de una orden ETD/600 del ano 2022, es transitoria y va-
riable, como sefiala Hurtado. Su origen esta en el cambio

capa de reaseguro, la reserva de las companias
se elevo. En 2023 ha vuelto a actuar la capa adi-
cional de reaseguro porque la reserva seguia en
unos niveles no optimos. “Y con ello se ha consegui-
do que las reservas no crezcan, porque el resultado ha
sido muy malo, pero por 1o menos se mantienen por en-
cima de cero que seguramente habrian llegado a cero si
no hubiera existido esta capa adicional de reaseguro”,
resume.

Ahora bien, sobre la posibilidad de que siga incre-
mentandose esta garantia, el subdirector de Seguros
Agrarios del Consorcio de Compensacion de Seguros
asegura que en principio no sera asi. Aungque esta prorro-
gada para el plan del ano 2024, no va a incrementar su
garantia porque va las propias reservas de estabilizacion

S



del Consorcio se estan viendo “mas que merma-
das”. En este sentido, enumera que después de
los 480 millones que va a abonar este ano a Agro-
seguro como exceso de siniestralidad frente a
unas primas de unos 62, la reserva de estabiliza-
cion se va a quedar reducida a unos 350 millones:
“Con este nivel si se repitiera el resultado eco-
nomico de 2023 este anio nos quedariamos con
la reserva practicamente a cero”, resume.

MEJORAR LA COMUNICACION
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Sanchez. Explica que una de las funciones de
Enesa es la divulgacion y fomento del seguro
agrario, para lo que dan charlas divulgativas y
colaboran con las organizaciones agrarias y
comunidades auténomas cuando se les requie-
re. Ademas, cuentan con dos lineas anuales de
apoyo y fomento al seguro de casi un millon de
euros para las organizaciones agrarias y coo-
perativas agroalimentarias, que busca no solo
difundir el seguro, sino también dar formacion
técnica a los propios integrantes de las orga-

Con independencia del papel del Consorcio,
el director de ACM Seguros se queja de que el
agricultor no conoce lo suficientemente el segu-
1o agrario. Cada compania se preocupa de co-
municar cada uno de sus productos de seguros,
montar estrategias, dar formacion; eso en €l se-
guro agrario no existe, 1o delegan en las acciones

‘“Las capacidades productivas
son las que son, pero estamos
encontrando alternativas,
gracias a la investigacion, el
desarrollo y la innovacion de
variedades de cultivo”.
Ignacio Molina

nizaciones representativas del sector, como fi-
guras cercanas a los agricultores”.

La directora del area de Produccioéon y Co-
municacion de Agroseguro confirma que desde
Agroseguro tienen un plan de comunicacion
para dar a conocer el producto, pero no hay que
olvidar, en cualquier caso, que se trata de una

de comunicacion de Agroseguro, que no puede
llegar a todos los mediadores. Nosotros lo cono-
Cemos gracias a estar ahi, a Enesa, a nuestra or-
ganizacion cooperativa, a nuestra representatividad por
nuestros cooperativistas...”, protesta

Ademas, como resalta el director técnico de Insufese,
la deficiencia de informacion viene también motivada por
la edad. En la agricultura de este pais, la media de edad
se situa por encima de los 60 anos: “Es muy dificil ya no
informarles, sino que sean conscientes de la realidad de
qué es lo que supone el seguro”, advierte.

“El seguro agrario es muy particular y, por eso, tiene
Su propia estructura, pero no creo que haya cultivos que
no se aseguran por desconocimiento”, replica Carmen

empresa de gestion, que no vende seguros:

“Trabajamos y estamos en contacto constante
con las aseguradoras para darles toda la informa-
cion que necesitan sobre el seguro para que lo puedan
distribuir por su red comercial”, confiesa. Ademas, estan
presentes en todo el territorio nacional y hacen actividades
concretas en determinadas zonas relacionadas con el cul-
tivo mas importante de la misma, para garantizar que, al
menos, un conocimiento generalizado de los productos
de seguros llega a los mediadores locales.
AITANA PrIETO / CARMEN PENA

( Para leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui (
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“CIMA no es un proyecto, ni el futuro; es ya el presen-
te del sector asegurador esparnol”’, que desempena “un
papel fundamental en la digitalizacion de los corredores”,
subraya Rosa de Ona, directora de Distribuciéon y Conecti-
vidad de Zurich y presidenta de CIMA, ya que proporciona
una plataforma unificada que permite a los corredores
gestionar de manera eficiente sus operaciones diarias,
transfiriendo toda la informacion de poélizas, recibos y sinies-
tros que viene de las companias, asegurando la calidad y
seguridad de los ficheros. Ademas, ofrece herramientas,
como la bidireccionalidad de recibos, que ayudaran a los
profesionales a mejorar mas su eficiencia y productividad
en un entorno cada vez mas digital.

CIMA en plena
consolidacion

Desde que a finales de 2009

se empezase a trabajar en un
estandar tecnologico que
hiciese mas eficaz las
relaciones entre aseguradoras y
mediacion, EIAC se ha afianzado
entre los integrantes del sector al
facilitar los procesos de
transferencia de datos. Con la
ayuda de CIMA la penetracion entre
los corredores no para de crecer, con la
vista puesta en la implementacion de la
firma digital y, para 2025, la puesta en
marcha de la version 07 del estandar.

Un resumen que expone a las claras el estado actual
en el que se encuentra este modelo de digitalizacién para
la mediacion aseguradora. De tal modo que la adhesion a
CIMA “avanza a buen ritmo”, como reconoce Javier Barbe-
14, presidente del Consejo General de Colegios de Mediado-
res de Seguros, con “cada vez mas corredores de seguros
trabajando con el estandar EIAC”. Unos profesionales que
“tienen bastante claro la importancia de estar conectados
al sector, tanto por eficiencia como por repercusion en la
cuenta de resultados”, atestigua.

Basta repasar los ultimos datos manejados por CIMA
para apreciar esa evolucion. La plataforma cerrd 2023 con 39
aseguradoras, 28 empresas de software para la mediacion y

PymeSeguros



1.758 corredores adheridos (500 nuevos). Con respecto al afio
anterior estos datos suponen un incremento de un 22%, 30%
y 35%, respectivamente. En cuanto a la entrega de ficheros a
corredores, se sobrepasaron los b millones, un 47% mas que
un ano antes. El 86% de los profesionales que descargan
ficheros de las entidades utilizan EIAC, 1o que supone el 83%
de su volumen de primas. En definitiva, el 65% de los corre-
dores emplean el estandar. “Casi la mitad de los corredores
se encuentran adheridos a la plataforma CIMA vy, respecto al
volumen de primas, estos representan ya el 75% en el negocio
de No Vida”, recalca David Salinas, tesorero de Adecose y
miembro del Comité Técnico de CIMA.

VENTAJAS Y CARENCIAS

Pero frente a esta “elevadisima implantacion” existe
también “una gran dificultad para superar los datos actuales”,
asevera Juan Antonio Marin, presidente de Fecor, hasta €l
pasado diciembre, ya que el porcentaje pendiente para llegar
a todas las corredurias pertenece a empresas que o bien no
utilizan ningun sistema de software de gestién o han utiliza-
do sistemas propietarios de las distintas companias que
tienden a desaparecer.

Pero no es el unico obstaculo que hay que sortear:
“Todavia existen algunas carencias en las que hay que
seguir trabajando para que aquellos datos que aun no cuen-
tan con un campo especifico en los ERP sean implementa-
dos”, anade Santiago Macho, presidente de Aunna Asocia-
cion y vicepresidente de la Comision CIMA, quien, sin
embargo, enumera las grandes ventajas del proyecto que se
han plasmado con su desarrollo a 1o largo de los afnos: ser el
unico sitio de descargas; la unificacion de criterios gracias
a la estandarizacion; la minimizacion de procesos adminis-

CIMA
cerro
2023 con 39

aseguradoras,
28 empresas de
software parala
mediacion y
1.758 corredores

adheridos
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trativos; la cantidad del dato, siendo este mas rico que
cualquier fichero de propietarios de las companias; la super-
vision y control por parte de Tirea; y ser un proyecto secto-
rial de amplio consenso.

Javier Barbera también destaca la facilidad de uso y la
actualizacion permanente en periodos que no van mas alla
de cuatro horas, tal y como les trasladan los corredores,
quienes, por otro lado, se quejan de “las nomenclaturas no
homogéneas que tienen cada compania y las diferencias
habituales sobre la propiedad del dato”, aunque se trate de
una problematica “no imputable al estandar”. En cualquier
caso, “el tener un solo lenguaje para interactuar con todas
las compariias es un avance que ahorra tiempo y dinero”,
asegura.

“Laimplantacion de EIAC en las corredurias ha cogido
una inercia muy importante, 1o cual no significa que en
términos del sector en general se deban buscar oportunida-

des de mejora para que

| | ‘ cada dia se puedan ir

A sumando mas corredo-

' res”, advierte David Sali-

nas, quien tiene muy claro

que “EIAC es vital para la

subsidencia de nuestros
negocios”.

MEJORA DELA
DIGITALIZACION
Ademas, en el proce-
so de digitalizacion de la
mediacion “CIMA aporta
la posibilidad de que
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OBJETIVOS CIMA 2024

De cara a 2024, Rosa

de Ona expone los

tres proyectos en los

que se centrara el
desarrollo de CIMA:

e Implementacion de

la firma digital en
poélizas

intermediadas por
corredores. Con el

objetivo de avanzar

en la
modernizacion y
seguridad del
proceso de
intermediacion de
polizas se trabaja
en la proxima
implementacion

de la firma digital.

“Esta mejora
pretende que el

corredor esté en el

centro del proceso

de firma, haciendo

de enlace clave
con el cliente,
optimizando todo
el proceso y

contribuyendo a
mejorar el éxito de
todo el proceso y
todo bajo un
entorno de
confianza y

seguridad, como es

CIMA”, Se espera
que a finales de
junio ya esté el
proceso integrado
en las principales
tecnolégicas.

® Puesta en marcha
de procesos de
bidireccionalidad
de recibos. Es la
primera fase de

bidireccionalidad y

una de las mas

demandadas. “En el
primer cuatrimestre

tendremos
integrada esta
bidireccionalidad
en el 80% de las

Finalizacion de desarrolio y prueba

aseguradoras de la
Comision CIMA e
iremos desplegando
esta funcionalidad
en el resto de
aseguradoras a lo
largo del ano”.
Calidad de dato. Se
esta trabajando en
mejorar la calidad
del dato de la
version actual,
“que ya contiene

OMNBOARDING CIMA
EEMA: 39
EETT: 28

Corredores: 1714

mas informacion
que cualquier
fichero propietario
que hubiese sido
desarrollado hasta
el momento”. Uno
de los principales
objetivos es velar
porque se cumpla
con los estandares
de calidad de EIAC.
“De ahi que
estemos

desarrollando la
Version 07 del
Estandar EIAC, que
incorporara nuevas
normas de uso y
cambios
identificados
gracias a las
contribuciones de
aseguradoras,
empresas
tecnologicas y
corredores”.

ORBOARMNG CIRA,
EEAM 50

Despliegue Sectorial




todos los actores estemos sentados
en la misma mesa y orientados a un
objetivo comun que no es otro que
la mejora del estandar”, revela Juan
Antonio Marin. Se trata, en definiti-
va, de un trabajo conjunto en el que
aseguradoras, empresas tecnologi-
cas y asociaciones e instituciones
de corredores trabajan para que los
procesos de comunicacion y trans-
mision de informaciéon entre enti-
dades y corredurias sean cada vez
mas completos y eficientes, asi como bidireccionales, “lo
que favorece la mejora de la gestion interna de una corre-
duria que redunda en un mejor servicio hacia nuestros
clientes”.

Efectivamente, Rosa de Ona coincide en que, 1o mas
importante de todo, por encima de las cifras, es que “actual-
mente CIMA ha logrado ganar reconocimiento en la indus-
tria aseguradora y ha sido bien recibido por los corredores”.

“Ayuda mucho, porque aporta eficiencia, ahorro de
tiempo principalmente, que en el medio y largo plazo se tras-
lada a la estructura de costes del negocio, lo que se traduce
en una mejora de la cuenta de resultados de las corredurias”,
anade Salinas, para cuya asociacion es vital todo el proceso
de digitalizacion: “Tenemos una vision holistica de todos los
aspectos relacionados con la tecnologia”.

Con todo, Barbera advierte también “de las derivadas
del propio proceso global de digitalizacion que somete al
mediador a una fuerte presion tanto de inversion como de
implementaciéon en sus procedimientos”. Ademas de la
formacion que, innegablemente, hay que proporcionar a los

La
bidireccionalidad
en losrecibos, la
aplicacion dela
firma digital y la
integracion
fluida y segura
entre diferentes
plataformas,
retos de futuro
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equipos para que sepan desarrollar
toda esa tecnologia.

PAPEL DE LAS ASOCIACIONES

Precisamente en este aspecto,
las asociaciones del sector tienen
un papel fundamental: “Desde el
departamento de Tecnologia de
Aunna se ha informado de manera
personalizada a todos nuestros
socios, aportandoles asi la capaci-
dad, conocimiento y asesoria nece-
saria para la implantacion de CIMA en sus corredurias”,
comenta Santiago Macho. No obstante, “es un servicio
fundamental para la mediacién, que nuestros corredores
han sabido poner en valor”.

En la misma linea se manifiesta el presidente del
Consejo General, que reconoce que cada vez hay un mayor
conocimiento, por 1o que “hay que seguir manteniendo la
intensidad divulgativa”. Para ello, los colegios de mediado-
res “hacen todos los anos un importante esfuerzo por dar a
conocer las ventajas de adherirse a CIMA, un proyecto
unico en Europa que es un ejemplo de colaboracion
tecnologica y sectorial que nos permite estar a la cabeza de
la conectividad”.

Pero la funcion de las asociaciones no se limita a hacer
llegar EIAC y CIMA alos corredores: “Nuestra tarea conjun-
ta es velar por el correcto uso del dato y la calidad del
mismo, favorecer el avance de mejoras para que sean
perceptibles y utiles para los corredores, en definitiva, la
defensa de nuestros intereses profesionales”, atestigua
Marin.
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Precisamente, De Ona se congratula del gran compro-
miso que existe entre todos los actores que componen
CIMA, ya que se trata de “un trabajo colaborativo de las
aseguradoras con los corredores, tecnologicas, Tirea e insti-
tuciones”, ademas de ser un proyecto de alto compromiso
y estratégico en Unespa.

PROXIMOS RETOS

Tanto es asi, que ya se esta trabajando para, entre las
asociaciones y resto de actores de la mediacion, implemen-
tar algunas mejoras para la version 07 de EIAC, relaciona-
das, tal y como cita Macho, con la bidireccionalidad en los

CIMA,
un
proyecto unico
en Europa, es un
ejemplo de
colaboracion
tecnologicay
sectorial que
permite estar a
la cabeza dela
conectividad

recibos y en los siniestros; la mejora en los procesos de
siniestros; y las automatizaciones y comunicaciones.

Y la aplicacion de la firma digital, en la que hace espe-
cial hincapié Javier Barbera, como prioridad, ya que la
mediacion siempre ha gestionado mucho papeleo y muchas
tareas del dia a dia, como hacer presupuestos, renovacion y
nueva contratacion de polizas 0 gestionar siniestros, que
generan un volumen altisimo de documentacion que ralen-
tiza los procesos.

Ademas, considera esencial establecer sistemas de
intercambio de datos seguros y fiables con los notarios y la
Direccidén General de Trafico: “La creacion de un ecosistema
de tramitacion de siniestros relacionados con el vehiculo ha
pasado de ser un proyecto para convertirse en una propues-
ta sélida de conectividad, colaboracion y servicio entre
todos los actores involucrados”, valora.

Rosa de Ona, presidenta de CIMA, conflesa que uno
de los desafios principales es asegurar una integracion flui-
da y segura entre las diferentes plataformas utilizadas por
los corredores y las aseguradoras: “La conectividad de datos
y sistemas es fundamental para una colaboracion efectiva
y eficiente”, alude.

Otro de los retos del sector es la conectividad en
tiempo real entre aseguradoras, corredurias y tecnologi-
cas. “Es algo en lo que estamos trabajando desde CIMA
dentro de los proyectos de 2024 y nos gustaria desarrollar-
lo durante 2025", aclara. El uso de la IA, como en otros
sectores y que esta tan en boga, es otro punto de atenciéon
de CIMA, donde se estan analizando los casos de uso y su
aplicacion en ganar eficiencia y calidad en el trasvase de
la informacion.

AITANA PRIETO
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Preparados
para ti

En Caser Salud estamos
siempre preparados para ti.
Incluso ahora mismo,
mientras lees este titular.

Porque tenemos a un gran equipo de 45.000
profesionales con mas de 25 anos de experiencia
en salud, atendiendo mas de 2 millones de
consultas al ano en 13.000 centros médicos,

que te acompanan ofreciéndote soluciones de
salud siempre que las necesites, estes donde estes.
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Abrid la jornada Andrés Romero, presidente de Icea,
haciendo un balance de los eventos que sucedieron en
2023. Romero afirmod que “el sector ha mostrado una
posicion solvente. Somos un sector fiable y cumplimos
CON nuestro compromiso. Somos regsilientes, con gran
capacidad de adaptacion a situaciones adversas”. Asi-
mismo, auguro un 2024 con menor rango de dificultad,
pero con desafios.

Para dar las cifras que el sector asegurador obtuvo
en 2023, tomo la palabra Mirenchu del Valle, presidenta
de Unespa. Las estimaciones actuales situan la factura-
cion anual en unos 76.500 millones de euros, un 18%
mas que en 2022. Es la primera vez, desde 2002, dijo Del
Valle, que “el seguro espanol registra una tasa de creci-
miento de esta magnitud”.

Los seguros No Vida facturaron en torno a 43.000
millones de euros, un 6,8% mas que un ano atras. Mien-
tras que los seguros de Vida dispararon su crecimiento
hasta un 36,3%, lo que “los convierte en los principales
impulsores del crecimiento de este ano, situandose en
el 43,7% de la facturacion total”, afirmo la presidenta de
Unespa.

La evolucion de los seguros de Vida ronda los 33.500
millones de euros en primas. Mientras que las provisio-
nes de Vida también han experimentado una expansion
relevante. A cierre de 2023, superaban los 204.000 millo-
nes de euros, lo que supone un 5,4% mas que el ano
anterior. Para Mirenchu del Vallg, “constituye una muy
buena noticia que el seguro de Vida vuelva a represen-
tar casi el 45% del total de la facturacion del sector”.
Peor comportamiento ha tenido el negocio de Vida
riesgo, porque ha registrado un descenso del 2,8%,

S




debido al frenazo de la concesiéon de hipotecas (en 2023
se redujeron un 18% las operaciones hipotecarias).

En NoVida, el seguro de Salud ingreso algo mas de
11.200 millones de euros a lo largo del ano o, lo que es
lo mismo, crecié un 6,6%. A cierre de septiembre, habia
14,3 millones de personas con este seguro en Espana.
Por su parte, el ramo del Automovil crecid un 6,6% y
sobrepaso los 12.100 millones de euros. L.os seguros Mul-
tirriesgo obtuvo un aumento del 6,8% y 9.158 millones
de euros en primas. Los seguros Diversos lograron un
crecimiento del 7,3%, hasta alcanzar casi los 10.500
millones de euros. También destaco el crecimiento del
5,3% del seguro de Decesos, y la expansion registrada
por ramos como los denominados Otros Danos, Trans-
portes y Responsabilidad Civil.

NORMATIVAS QUE AFECTAN AL SEGURO

Tras el repaso al comportamiento de los ramos mas
importantes, Del Valle recordo los cambios que se han
logrado en la creaciéon de la nueva autoridad de defensa
del cliente financiero: “la exclusiéon de las reclamaciones
cuya resolucion requiere de la intervenciéon de un perito;
la nueva configuracion de la tasa, que pasa de ser una
cuantia fija a estar fijada en funcién de la ratio de recla-
maciones que recibe la entidad y cuantas resultan favo-
rables a los reclamantes; y la fijacion de la jurisdiccion
civil (en lugar de la jurisdiccién contencioso administra-
tiva) como via para recurrir las resoluciones que emanen
de la autoridad”.

En cuanto a la normativa de la estrategia de inver-
sion minorista de la UE, mas conocida como RIS, dijo
que “pretendemos que no se introduzcan restricciones

Iu«.‘."._wi_ .

Mirenchu del Valle

José Antonio Sanchez

Los seguros
de Vida se
convierten en
los principales
impulsores
del
crecimiento
de este ano,
situandose en
el 43,7% de la
facturacion
total
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injustificadas al cobro de incentivos en la distribucion
de los productos de inversion basados en seguros, los
llamados Ibip. Para alcanzar el objetivo perseguido por
lanorma, que es aumentar la participacion y la confianza
de los consumidores en los mercados financieros, es
necesario fomentar el asesoramiento que entidades y
mediadores proporcionan al cliente a la hora de ofrecer
el producto que mejor se ajusta a sus circunstancias y
necesidades, evitando enfoques centrados excesiva-
mente en los costes y teniendo presentes las necesida-
des del cliente”.
Un tercer proyecto, este ya especifico del seguro,
que se completara en 2024 es la revision de Solvencia II
en donde hay una rebaja en los requisitos de capital que
soportan las aseguradoras. Ademas, se mantiene el ajuste
por casamiento, donde se han conseguido eliminar
las restricciones a los beneficios de diversificacion.

EL CRECIMIENTO DE LA BASE ASEGURADORA NOES
SIGNIFICATIVO

La vision mas técnica de la evolucion del sector la
aportd José Antonio Sanchez, director general de Icea.
Comentd que, excepto en Salud, en todos los ramos se
crece por encima del ano anterior. En No Vida el inico que
experimenta una caida de negocio es Perdidas Pecunia-
rias. Pero advirtio que, aunque “el negocio crece bien, lo
hace sin que el incremento de la base asegurada sea sig-
nificativo. Salvo Salud, que crece un 3% en asegurados”.

En el caso de Vida Ahorro, que “ha registrado un
crecimiento espectacular debido a la mejora de los mer-
cados financieros y a la subida de tipos de interés”,
advirtié que las primas son muy volatiles, en primer
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lugar, porque tenemos un porcentaje de primas unicas
muy alto (75%). En segundo lugar, porque los principales
grupos de Vida suelen tener una matriz bancaria y
depende de la estrategia del tipo de productos que
quiera vender. Y, en tercer lugar, por la contabilidad que
tienen las primas de Vida. Por eso, dijo, “a nosotros nos
gusta mas ver lo que ha pasado en Vida Ahorro a traveés
de las provisiones técnicas, que han crecido a buen ritmo
y el incremento de la provision matematica en Vida no
solo se debe a la mejora de la rentabilidad financiera,
sino que también ha entrado nuevo negocio”.

En referencia a la rentabilidad técnica de No Vida,
sefialo que los ramos que la penalizan son Multirriesgos
y Autos. En este ultimo, el resultado técnico cae 3,4 pun-
tos porcentuales y el beneficio técnico a septiembre fue
del 61% menos con respecto al anio anterior. Con un
comportamiento positivo esta Decesos y Salud.

Sanchez mostrd su preocupacion por que el nego-
clo esté concentrado en pocos ramos. Vida Ahorro, Autos,
salud y Hogar, representan el 75% de las primas del sec-
tor. Si nos vamos al conjunto No Vida, en Autos, Salud y
Hogar se concentra el 67% de las primas del sector. Par-
ticularmente, preocuparte es el hecho de que Autos y
Hogar representan el 41% de las primas de No Vida y
solo aportan el 13% del resultado técnico.

Tenemos un sector muy concentrado en margenes.
En 2023, solo el 10% de los grupos obtenia el 61% del
beneficio técnico del sector. Y los b primeros grupos con-
centran el 50% del beneficio técnico.

En términos nominales, para 2024, el director gene-
ral de Icea augura que No Vida crecera en linea con 2023
(entre el 6 y 6,5%). Vida Riesgo crecera (quiza un poco

Santiago Arechaga

Javier Valle

Autos y Hogar

representan
el 41% de las
primas de No
Vida y solo
aportan el
13% del
resultado
técnico

menos que No Vida) y Vida Ahorro también lo hard, “aun-
gue no podemos esperar crecimientos como los del
pasado ano”.

APARECEN NUEVOS RIESGOS PARA ASEGURAR
Sanchez aprecia muchas oportunidades para la
industria aseguradora, “vamos a una sociedad, en la que
el apetito por estar asegurado va a crecer”. Por el lado
de la prevencion vamos a una sociedad con mayor enve-
jecimiento y para tener el mismo poder adquisitivo que
cuando se esta en activo, vamos a tener que ahorrar mas;
también habra que desarrollar nuevos productos asegu-
radores para la jubilacion y aportar servicios asistencia-
les que va a necesitar una poblacién envejecida”.
Sanchez senald que “sera clave cambiar el mix de
ramos para no depender de 3 o0 4 que, ademas,
aportan menor rentabilidad”. Ademas, dijo que
“nuestros niveles de servicio a futuro tienen que
trascender al mero asegurador. Incorporar servicios
Jgue no van a ser puramente aseguradores.
Posteriormente, Santiago Arechaga, Market Head
Southern Europe de Swiss Re, analizo el entorno econo-
mico en el que estamos y su efecto en la industria ase-
guradora. Afirmo que, en 2024, se producira el retorno a
rendimientos reales positivos y que las primas globales
creceran un 2,2%. En su opinion, los mercados emer-
gentes seran los mayores propulsores, con un régimen
de mayores tasas de interés que apoya el crecimiento
en Vida Ahorro. Sin embargo, advierte del riesgo de res-
cates masivos en los productos de ahorro para invertir
en otras opciones mas atractivas.
Arechaga comento que “el auge de la inestabilidad
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geopolitica y macroeconoémica modera las perspectivas
de crecimiento, pero reafirma la razéon de ser de la indus-
tria, la transferencia de riesgos” en No Vida.

GRAN CRECIMIENTO DEL AHORRO GARANTIZADO

Javier Valle, consejero director general de Vida-
Caixa, habld de las perspectivas y tendencias para el
ramo de Vida y Pensiones. Senalo que en 2023 se alcan-
zaron 21.000 millones de podlizas de Vida riesgo, 9 millo-
nes de polizas de seguros de ahorro y de 9 millones en
planes de pensiones.

Por modalidades, “2023 ha sido el afio del ahorro
garantizado”, comento Valle. En 2023, el crecimiento en
nuevas polizas de ahorro garantizado ha sido del 83%
de las primas: “En las provisiones hemos tenido un cre-
cimiento del4%"”. Sin embargo, piensa que para un seg-
mento de clientes es mas atractivo los productos en los
que se asume algo mas de riesgo. De hecho, “gracias a
una gestion acertada en las inversiones, se han revalo-
rizado un 17% de media. En este tipo de productos
seguimos vendiendo muchisimo, 4.000 millones”.

Con respecto a Vida Riesgo, Valle afirmo que la base
de clientes se sigue ampliando gracias a las polizas
colectivas, e hizo referencia al hecho de que en el ultimo
ano se abonaron mas de 1.300 millones de euros en pres-
taciones a mas de 65.000 familias.

Sobre los Planes de Pensiones resaltd que “las con-
tribuciones brutas van languideciendo después de los
ultimos cambios normativos. Espana es el unico pais de
la OCDE con crecimientos anuales negativos a las con-
tribuciones a los sistemas privados”.

Precisamente, “Espana es uno de los paises con

José Manuel Inchausti

El crecimiento
dela
provision
matematica
en Vida no
solo se debe a
la mejora de
la
rentabilidad
financiera,
sino que
también ha
entrado
nuevo
negocio
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mas personas que no ahorran para su jubilacion (el 51%).
E157% de los jOovenes frente a un 47% de los mayores no
ahorran para la jubilaciéon. La razén principal es porque
no tienen recursos (30%) pero €l resto es porgue no les
interesa (30%) y no tienen informaciéon (15%)”.

En opinion de Valle, los recursos gestionados de
Vida creceran, en 2024, entre el 4 y el 4,5%, mientras que
los Fondos de Pensiones un 0,5%.

EL 27% DE LOS ESPANOLES TIENEN UN SEGURO DE
SALUD
José Manuel Inchausti, vicepresidente pri-
mero de Mapfre, constato la buena aceptacion que
tiene el seguros de Salud. En 2022, en Espana el 27%
de la poblacion tenia cobertura sanitaria privada, con
mayor penetracion en Madrid (37%), seguido de Cata-
luna y Las Palmas.

Este ramo esta en constante crecimiento, tanto en
primas como en asegurados, en los ultimos diez anos,
“en torno al 10% y el numero de asegurados supera los
14 millones, segun datos del tercer trimestre de 2023.
Esto supone alrededor del 40% de incremento con res-
pecto a 2012 y un 80% en primas. Ademas, se caracteriza
por su alta concentracion, ya que los b primeros grupos
tienen casi un 75% del mercado.

Oficinas y empleados sigue siendo el mayor canal
de distribuciéon con un 40%, aunque ha perdido en los
ultimos anos mas de 18 puntos porcentuales. Le siguen
agentes con un 25% (ha subido 4,5 puntos porcentuales
en 10 anos) y corredores con un 18% (que han incremen-
tado su negocio 3 puntos porcentuales en el ultimo dece-
nio). Para Inchausti, “el ramo de Salud es una de las
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tareas pendientes para la mediacion y debemos ayudar-
les a legar a mas clientes”.

Destaca el crecimiento del 4,6% de los asegurados
colectivos, porque las empresas consideran el ramo de
Salud como un elemento de fidelizacién de empleados.

Para Inchausti, el reto principal del ramo de Salud
es el envejecimiento progresivo de la poblacion, que lle-
gara al 30% de personas mayores de 65 anos en 2050.
Algo que conlleva asociada, entre otras cosas, cronicidad
de enfermedades, episodios agudos, etc. y la sobrecarga
que va a derivar en la atencién primaria sanitaria. Otro
problema que identifica es el incremento de tiempos de
espera en la sanidad privada.

Para 2024, se espera un crecimiento de entre el 6,5
y el 7%, en la misma linea que este ano, con algunos
retos como la legislacion de proteccion de colectivos
vulnerables; la integracion de la IA; y una mayor cola-
boraciéon publico privada.

Inchausti considera que los precios se incremen-
taran en torno al 10% para el ano que viene y que sera
crucial definir el rol de la aseguradora “como meros
pagadores de actos medicos o ser actores de esa revo-
lucion digital”.

EL 77,4% DE LAS VIVIENCAS TIENEN UN SEGURO DE
HOGAR

La CEO de BBVA Allianz, Maria Teresa Archaga,
analiz6 la evolucion de los ramos de Multirriesgos. De
los aspectos externos, resalto la reduccion de la conce-
sion de hipotecas. No obstante, el 77,4% de las viviendas
en Espana contaba con un seguro de proteccion en 2022.

Las primas Multirriesgo han aportado en torno al

#PerspactivasSeguras202.
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12% de las primas del mercado y supone un 6% de ren-
tabilidad. El numero de asegurados en Multirriesgos va
incrementandose poco a Poco y este ano “esperamos
crecer un 1% en cuanto al numero de pdlizas”. Hogar va
ganando peso en torno al 60,5% desde 2013 a 2023;
seguido de Industrial con un 19,4%; Comunidades un
12,1%; y Comercios el 7,3%.
Por canales, la mediacion es el mas importante, con
el 68% del negocio. Sobre el negocio, destaca que la con-
centracion del sector va creciendo poco a poco. L.os
5 grandes grupos superan el 54% del mercado.
Ademas, indica que el numero de entidades que
operan en Multirriesgos, se ha reducido un 16,9%,
lo que suponen 16 entidades menos desde 2013.
Respecto a la rentabilidad del ramo, €l ratio com-
binado ha aumentado un 1% con respecto a 2022,
pasando del 96% al 97%, impulsado por el mayor efecto
de la inflacion en los costes medios y una mayor fre-
cuencia de siniestros. Especialmente en Hogar, por los
efectos climatologicos, que pasa de un 95,1% aun 97,2%.
La CEO de BBVA Allianz vaticina que en 2024 se
crecera “‘entre el 6% y 6,5%". Ademas, se espera un esce-
nario de alta inflacion que influiréd en los costes de sinies-
tros y endurecimiento del mercado. También habra
eventos catastroficos. “Siendo “mas necesarios que
nunca la excelencia técnica en modelos de pricing que
incluyan escenarios ajustados a la nueva realidad”.

AUTOS SIGUE EN EL PRIMER PUESTO DE NO VIDA

Hugo Serra, vicepresidente y CEO del GCO (Grupo
Catalana Occidente), evidencid que Autos sigue conso-
lidado como primer ramo de seguros de No Vida, aunque
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el ramo de Salud “le acabara pasando en corto espacio
de tiempo”. En 2023, Automoviles alcanzo el 28% de la
cuota de mercado. Serra llamo la atencion sobre el hecho
de que cada vez exista una mayor concentracion, ya que
las 10 primeras aseguradoras alcanzan el 85% de cuota
de mercado.

Respecto a los canales de distribucion, esta clara-
mente liderado por la mediacion, tanto en cartera (70,5%)
como en nueva produccion (76,8%). Mientras que los
agentes no varian su cuota de mercado desde 2013, los
corredores si han aumentado su porcentaje, especial-
mente en cartera pasando de un 25,4% en 2013 a un
31,2% en 2022. “Quizas tiene mucho que ver el negocio
de los multitarificadores”, afirmé Hugo Serra. Por otro
lado, se ha notado un aumento por parte del bancase-
guros en nueva produccion y una notable caida de la
venta telefonica y de los canales online.

Sobre el parque automovilistico, el CEO del GCO des-
taco que la edad media de los vehiculos se situa en casi
14 anios y que en los coches nuevos se ha producido un
incremento del 50% del coste medio del vehiculo estandar.

Serra llamo la atencion sobre la situacion del ratio
combinado del ramo que se situa en un 101%, con una
siniestralidad del 80,2% a septiembre de 2023. “Tenemos
el ramo en pérdida técnica”, dijo. “Lo que salva la cuenta
técnica es el margen financiero”. Apuntd que la prima
media se ha incrementado muy por debajo de la sinies-
tralidad. “El coste medio de los autos ha crecido un 55%.
Sin embargo, la prima sigue mas o menos estable”.

Sobre el crecimiento del renting, dijo que habra que
ver como influye en la siniestralidad porque Serra se
pregunto si se comporta igual el duerio de un vehiculo

Hugo Serra

José Antonio
Fernandez de Pinto

En 2024, No
Vida crecera
entreel6y
6,5%
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0 el que contrata un renting que cambia a menudo.

De cara a 2024, estima que Automoviles crecera
entre un 55% y un 6%. Entre los retos a los que se
enfrenta el ramo, esta el aumento de la siniestralidad; la
revalorizacion del Baremo de danos corporales; la revi-
sion actual de tablas; el recalculo de los nuevos modulos
en convenios de danos materiales; y un aumento de los
costes de las reparaciones. Serra considera crucial devol-
ver al ramo a la rentabilidad técnica.

La clausura de la jornada la realizo José Antonio
Fernandez de Pinto, subdirector general de inspeccion
de la DGSFP, que dio un mensaje positivo por encontrar-
nos en “un sector sano y con mucho que aportar a la
sociedad espanola”.

Asimismo, senalo la evolucion desde una supervi-
sion prudencial hacia aspectos que ganan peso, Como
las finanzas sostenibles, la transformacioén digital y la
supervision de las conductas del mercado.

Sobre esto ultimo, detalld algunos puntos clave para
una conducta de mercado adecuada, como son: el disefio
de los productos y su ajuste a las necesidades reales de

los clientes, ademas del equilibrio entre el coste

y el valor que aportan, sin olvidar la suficiencia de
la informacién facilitada y el adecuado asesora-
miento en la distribucion. A esto hay que unir el war-
ning de Eiopa a las aseguradoras y bancos en su papel
de distribuidores de seguros en los seguros vinculados
a préstamos; y la innovaciéon de productos y productos
tradicionales con €l ‘value for money’.

@ara leer mas sobre la jornada pulse aqui




HISCOX CUBRIENDO NECESIDADES

Laresponsabilidad de los directivos
puede (y debe) ir ACOMPANADA de

la proteccion del seguro

Los empresarios, ya sean pequernos, medianos o grandes, no solo adquieren responsabilidades a nivel
social, sea en materia de sostenibilidad, igualdad o bienestar del empleado, sino que también ven como
aumentan sus obligaciones con los colaboradores, quienes pueden verse afectados por actos u omisiones

Diogo Ogando, negligentes durante el ejercicio de la actividad empresarial y que pueden derivar, de igual forma, en

suscriptor senior de

D&OdeHiscoxEspana  reclamaciones o demandas. Sin embargo, el 61% de las pymes no cuentan todavia con un seguro de D&O.

A principios de afio conociamos el desplome de las
acciones en bolsa de la firma espanola Grifols tras un
informe publicado por la estadounidense Gotham City
Research, quien descubrié que las acciones de la em-
presa catalana estaban infladas y que la deuda declara-
da estaba manipulada. L.a respuesta fue inmediata y
contundente: respaldando a su CEQO, Grifols anuncio el
emprendimiento de acciones legales contra Gotham City
por el importante dano causado, tanto financiero como
reputacional, a sus stakeholders.

Este caso nos muestra el gran impacto social que
gjercen las empresas, cuyo crecimiento afecta también
al aumento de las responsabilidades de sus directivos
para con la sociedad. Estos ultimos no solo adquieren
responsabilidades a nivel social, sea en materia de sos-

tenibilidad, igualdad o bienestar del empleado, sino que
también ven como aumentan sus obligaciones con los
colaboradores, quienes pueden verse afectados por ac-
tos u omisiones negligentes durante el ejercicio de la
actividad empresarial y que pueden derivar, de igual
forma, en reclamaciones o demandas.

Sin embargo, la responsabilidad que tienen los di-
rectivos no solo recae en aquellos que pertenecen a
grandes empresas como Grifols, y es que los de las
pymes, que representan casi la totalidad del tejido pro-
ductivo de nuestro pais, también tienen esta responsa-
bilidad. De hecho, en ocasiones son incluso mas vulne-
rables ante los contratiempos que amenacen a su
negocio, ya que son susceptibles a los posibles perjuicios
ocasionados a terceros durante el transcurso de su ac-



tividad, desde errores en decisiones estratégi-
cas, malas practicas laborales, errores en el
cumplimiento de una normativa o durante la
aprobacion de las cuentas anuales. Todo ello
pone en riesgo a su reputacion y a su patrimo-
nio, de ahi la importancia de intentar mitigar el riesgo.

INCREMENTO DE LA DEMANDA DE D&O POR LAS PYMES

En todo este contexto y, precisamente debido a esta
creciente responsabilidad social, surge una mayor ne-
cesidad de contar con un respaldo que proteja al direc-
tivo frente a esta clase de incidentes con la cobertura
de los costes legales y de defensa asociados. Pero, si
bien es cierto que el seguro de D&O ha estado tradicio-
nalmente asociado a los directivos de las grandes em-
presas, los de la pyme cada vez lo demandan mas, a
medida que adquieren una mayor conciencia de su im-
pacto social.

Y es que casos como el de Grifols, en los que se
prevé una demanda que debera enfrentar con gastos de

Mas de la mitad
de directivos de
pymes
impactados por
reclamaciones
de terceros
admite haber
teniendo que
asumir gastos
legales

representacion legal y defensa, no solo es-
tan reservados para los administradores
de grandes empresas. De hecho, este tipo
de demandas son cada vez mas comunes
entre las pymes espariolas y, como revela
el Whitepaper “El coste de crear tu propia empresa” de
Hiscox, mas de la mitad de directivos de pymes impac-
tados por reclamaciones de terceros admite haber sido
demandado alguna vez, teniendo que asumir esta clase
de gastos que pueden ser muy costosos.

En cualquier caso y mas en un contexto como el
actual, los directivos de empresas de todo tamarno deben
adquirir sensibilidad y conciencia con el cuidado de las
partes vinculadas a la empresa. Sin embargo, esto es una
asignatura pendiente entre los directivos de las pymes
espanolas y es que, segun revela el Whitepaper, el 61% de
las pymes no cuentan todavia con un seguro de D&O. Por
todo ello, es ahora cuando no debe olvidar que puede, y
debe, acompanar sus responsabilidades con la verdadera
salvaguarda, que no es otra que el seguro.

HISCOX
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_ EVOLUCION ASEGURADORA <amAliIIIelN@/=VAN
Transformacion continua en

Sergio Real,
director gereral de

seguros de viaje:

PERSPECTIVAS para 2024

El turismo internacional ha experimentado un
resurgimiento impresionante, segun los
ultimos datos revelados por la Organizacion
Mundial del Turismo (OMT). Entre enero y
septiembre de 2023, se estima que 975 millones
de turistas viajaron internacionalmente,
marcando un aumento significativo del 38% en
comparacion con el mismo periodo en 2022. Las
aseguradoras, en su busqueda constante de
adaptacion, han experimentado una
transformacion significativa en respuesta a
cambios demograficos, expectativas de clientes
en evolucion y avances tecnologicos.

Fl sector se enfrenta a nuevos desafios, desde la presién ma-
croeconodmica hasta los riesgos climaticos, cambios norma-
tivos y la necesidad imperante de abordar cuestiones
medioambientales y sociales. En este contexto, la adopcién
de tecnologias digitales, la integracion de factores ESG (am-
bientales, sociales y de gobernanza) y la gestion efectiva de
la fuerza laboral se perfilan como imperativos para la super-
vivencia y el crecimiento sostenible.

La proxima década, se presenta como un periodo clave para
reimaginar el papel de las aseguradoras y abordar los desafios
emergentes en un entorno cambiante. Cinco tendencias cla-
ve estan dando forma al futuro de las aseguradoras:

Brecha de confianza en aumento: La conflanza en las insti-
tuciones financieras esta disminuyendo. Las aseguradoras
enfrentan el desafio de abordar esta brecha y promover una
mayor transparencia y responsabilidad en cuestiones ASG.
Evolucion de las necesidades del cliente: Las aseguradoras
deben evolucionar para ofrecer soluciones personalizadas que
integren la prediccion y prevencion de riesgos. La mejora de
la experiencia del cliente mediante capacidades digitales y
de datos se vuelve esencial.

Mundo mas digital eimpulsado por lalA: L.a automatizacion
y lainteligencia artificial (IA) estan transformando la interac-
ciéon con los clientes a lo largo de la cadena de valor. Las
aseguradoras deben abrazar plenamente estas tecnologias
para ofrecer productos innovadores, tarificacién en tiempo
real y mejorar la captacion de clientes.

Riesgo climatico y atencion a la sostenibilidad: Las asegu-
radoras se enfrentan a la necesidad de abordar el riesgo cli-
matico mediante la comprension profunda de los riesgos, la
reconstruccion de modelos de riesgo v la creacién de nuevos
productos relacionados con €l clima. La atenciéon a la soste-
nibilidad se destaca como esencial para mantener la compe-
titividad.

PymeSeguros



Convergencia, colaboracion y competencia: En una econo-
mia digital rica en datos, las aseguradoras deben redefinir
estrategias a través de estos parametros. La inversion se cen-
tra en plataformas digitales y ecosistemas, donde la colabo-
racion se convierte en crucial para resolver riesgos sistémicos
y compensar las carencias gubernamentales.

ASEGURADORAS EN LA ERA DIGITAL Y SOSTENIBLE

El futuro de las aseguradoras se vislumbra digital, con un
enfoque en participar en ecosistemas digitales, construir una
inteligencia de cliente unica y crear productos y servicios
alineados con un mundo digital. La colaboracién digital y la
integracion profunda de criterios ESG en la organizacion se
destacan como esenciales para construir ventajas competi-
tivas distintivas.

En este contexto, Iris Global se posiciona como un actor cla-
ve en el panorama de seguros de Viaje. Con soluciones de
seguros de Viaje internacionales, nacionales, para viajes de
aventura o deportes de riesgo e incluso para viajes de estu-
diantes. Iris Global ofrece coberturas de asistencia en Viaje
que se alinean con las tendencias emergentes para 2024.
Ademas, los seguros de Iris Global incluyen: gestion de re-
greso anticipado y prolongaciéon de seguro por cuarentenas
0 restricciones de movilidad; asistencia médica en viaje con

Para pasar ala
ofensiva digital,
las
aseguradoras
deben centrarse
enla creacion
de nuevas
ofertasy
capacidades

diferenciadoras

cobertura para gastos farmacéuti-
cos, médicos u hospitalarios; an-
ticipo de flanzas por hospitaliza-
cion en el extranjero; prolongacion
de estancia en hotel por cuarente-
na medica; envio de medicamen-
tos al extranjero; gastos de estancia para acompanantes del
hospitalizado asegurado; gastos de busqueda y rescate; en-
vio de objetos olvidados durante el viaje; asistencia juridica
en el extranjero, entre otros.

Para pasar a la ofensiva digital, las aseguradoras deben cen-
trarse en la creacion de nuevas ofertas y capacidades dife-
renciadoras. La construccion de una red de socios de con-
flanza, el diseno para la colaboraciéon digital y la alineaciéon
del modelo operativo para la creacién de valor son pasos
clave. En este entorno de cambio constante, las aseguradoras
que fundamenten su estrategia en tormo a su proposito social,
transformen su modelo de negocio y adopten una mentalidad
agil impulsada por la tecnologia estaran mejor posicionadas
para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades
emergentes. Con un enfoque en el propoésito, la conflanza y
la transformacion, la evolucion de la industria de seguros de
Viaje en los proximos afnios sera significativa para todos los
actores involucrados.

Tu elige el lugar, nos vamos contigo.

* Asistencia médica y hospitalizada * Interrupcién del viaje

* Telemedicina

www.irisglobal.es 917 70 07 17

* Regreso anticipado

* Indemnizacién por pérdida de equipaje o robo
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Productos

Vida-Ahorro con rentabilidad garantizada del 2,75%

Mutua Madrilefia ha lanzado al mercado ‘Plan Ahorro Plus Fidelidad V', un seguro de
Vida-Ahorro con una rentabilidad bruta garantizada del 3,25% durante el primer afno
(la rentabilidad neta de gastos sera del 2,75%). Posteriormente, la entidad fijara el tipo

de interes garantizado de forma trimestral.

El seguro puede contratarse con una apor-
tacion minima inicial de 750 euros y per-
mite hacer aportaciones adicionales por,
COmo minimo, el mismo importe.

Ademas de garantizar a vencimiento el ca-

pital invertido y una rentabilidad atractiva,
el seguro incluye una prestacion por falle-
cimiento del asegurado, en cuyo caso los
beneficiarios recibiran el ahorro existente
en ese momento, mas un capital adicional

del 10% del ahorro acumulado al inicio de
cada anualidad (con un minimo de 150 eu-
ros y un maximo de 1.200 euros). ‘Plan Aho-
rro Plus Fidelidad V presenta un nivel de
riesgo 1', en una escala que va de 1 a 6.

Aumenta la demanda del seguro de ahorro garantizado

- Los seguros de ahorro garantizados se han convertido en una de las opciones
*"I mas demandadas. Por esta razon, Mapire vuelve a ofrecer ‘Millon Vida' a un ario.
Se trata de un seguro de ahorro temporal a prima unica que paga un tipo de
interés efectivo garantizado al cabo de un afio de hasta un 2,70%, segun la edad
del asegurado.

En caso de fallecimiento, el beneficiario percibe el capital equivalente a la prima capitaliza-
da al tipo de interés técnico, superior al efectivo, correspondiente a la anualidad completa.
La rentabilidad efectiva de ‘Millon Vida' se sitiia muy por encima de otras alternativas tra-
dicionales de ahorro a ese plazo como pueden ser los depositos. Puede ser contratado des-
de los 18 afios hasta los 85, con una prima unica minima de 3.000 euros.

Los interesados podran contratar este producto en cualquiera de las 3.000 oficinas que
Mapifire tiene en Espana, donde recibiran informacion de todos los productos y soluciones
de ahorro e inversion que mejor se adapten al perfil de riesgo y objetivos de cada cliente.

PymeSeguros
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Seguro de ahorro con tipo de interes
revisable
Mapfre ha lanzado ‘PIAS Valor 6M’, un seguro de Vida ahorro de

duracion ilimitada, que cuenta con un tipo de intereés inicial de hasta
el 2,75% efectivo, segun la edad del asegurado, aplicable durante los 6
primeros meses desde la fecha de efecto de la pdéliza. Después, se
aplicara un tipo de interés revisable cada semestre natural del afio.

Pyme eguros

Los interesados podran realizar aportaciones periddicas (desde 40 euros), unicas
y extraordinarias (desde 600 euros), con un maximo de 8.000 euros anuales, y
las primas satisfechas a lo largo de la vida total del producto no podran superar
los 240.000 euros. Todas estas aportaciones son independientes a las que se P eis .) ———— _f;:ﬂ
puedan hacer a otros instrumentos de prevision social. === —— 530
Si el cliente necesita enfrentar imprevistos, podra disponer de su ahorro una vez ' 1
transcurrida la primera anualidad y sin penalizacion.

Por otro lado, los PIAS son seguros que cuentan con la exencion de tributacion
de la rentabilidad acumulada, siempre que la prestacion se perciba en forma de
renta vitalicia y se cumplan otros requisitos exigidos por la ley.

Ademas, la renta vitalicia se beneficiara de un porcentaje reductor de tributacion,
que dependera de la edad del perceptor en el momento de la constitucion de
la renta.

Asimismo, Mapire ha incluido la
garantia adicional en caso de fa-
llecimiento por cualquier causa
del 5% del valor acumulado del
fondo, no pudiendo superar los
valores maximos recogidos en la
poliza.



https://www.pymeseguros.com/
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Industria crea una herramienta
para el autodiagnostico dela
madurez digital de las pymes
La Direccion General de Industria y Pyme ha
lanzado una herramienta digital para que las

empresas puedan comprender mejor como la
tecnologia puede impulsar su crecimiento y

eficiencia.

_”-__ & o @ o & S P

Autodiagndstico de Madurez Digital
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objetivo es que puedan adap-
e tarse a las tendencias tecno-

953 E ) ° i O l6gicas y aprovechar nuevas
Sy e = oportunidades de negocio.

& s o z 8 La herramienta se estruc-

- e L tura en diez ejes, que abarcan

desde la cultura digital empre-

sarial hasta la inversion en tec-

nologia. Cada bloque esta
diseriado para evaluar aspec-

tos especificos de la transformacion digital, como la presencia en
intermet, la adopcion de tecnologias emergentes, la digitalizacion de

La herramienta, que es gratuita, permite a las empresas ana- procesos empresariales y la gestion de la informacion.
lizar como estan utilizando la tecnologia en areas clave y recibir Se obtienen informes detallados con recomendaciones per-
recomendaciones para mejorar su eficiencia y servicio al cliente. E1 ~ sonalizadas y ofrecen orientaciones para mejorar.

El salario minimo sube un 5%, hasta los 1.134 euros El nimero de trabajadores beneficia-

dos por esta medida asciende a mas de 2,5

El Gobierno acordo, a mediados de enero, con los sindicatos una subida del 5% millones de personas, de las que un tercio
del salario minimo interprofesional, hasta 1134 euros al mes. Lo que supone seran mujeres y jovenes.

15.876 euros al afio, repartidos en catorce pagas. Las bases minimas de “Esta subida nos permitira también
cotizacion a la Seguridad Social también subirdn un 5%. subir el salario por hora de las empleadas

Fl Gobierno aplica la subida del SMI
y de las bases minimas de cotizacién con
efectos retroactivos desde el 1 de enero.
Entre otras cosas, porque el Consejo de
Ministros tardara en aprobar el decreto que
haga efectiva la mejora de esta renta. Esto
se debe a la tramitacion administrativa que
debe recorrer ahora la norma.

de hogar y seguir avanzando en un pais mas
prospero, que acabe con el diferencial sala-
rial con Europa”, ha resaltado el secretario
de Estado de Empleo, Joaquin Pérez Rey.
El presidente de la Ceoe, Antonio
Garamendi, definio la decision del Gobierno
como un tragala e insistio en trasladar las
subidas del SMI a las contratas publicas,
una peticion rechazada desde el Gobiemno.

PymeSeguros



Aprobado el decreto anticrisis en el Congreso,
pero tumba la reforma del subsidio del paro

El pleno del Congreso voto el 11 de
enero tres decretos economicos
impulsados por el Gobierno de
coalicidn. Se decidio el futuro de casi
20.000 millones de euros, entre los
que se encuentran 10.000 millones de
fondos europeos pendientes de
recibir de Bruselas y mas de 7.000
millones que se trastocarian en las
cuentas de Hacienda entre medidas

de gasto y de ingresos. Finalmente, el Gobierno ha logrado salvar el anticrisis
y el que canaliza 10.000 millones de fondos europeos. Pero ha caido el de la
reforma del subsidio del paro, impulsado por el Ministerio de Trabajo.

Los decretos que estaban en juego
eran el dmnibus, con medidas urgentes
para la ejecucion del Plan de Recuperacion
en materia de servicio publico de justicia;
el presentado por Trabajo, con medidas
sobre conciliacion y proteccion por desem-
pleo; y el anticrisis, en el que se encontraba
la proérroga parcial del escudo de proteccion
social. Los tres se tenian que votar de
manera independiente, pero también inte-
gra, es decir, sin modificacion. Por ello, el
Gobierno no ha podido rehacer ninguno de
los puntos que suscitaban las criticas de

los socios de la investidura. El decreto anti-
crisis incluye la prorroga de la rebaja del
IVA alos alimentos, ademas de extenderse
la bonificacién del transporte publico a
todos los usuarios habituales. Por otro lado,
se mantienen de manera progresiva los
descuentos fiscales en la energia.

En materia energética, el texto man-
tiene las rebajas fiscales del IVA de la elec-
tricidad, el impuesto especial de electrici-
dad y el impuesto sobre el valor de la pro-
duccién eléctrica, aungue recuperando
Poco a poco los tipos impositivos habitua-
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les. También prorroga la rebaja del IVA del
gas durante el primer trimestre del afno. En
el caso de las familias vulnerables, se
extiende el maximo descuento del bono
social, asi como la limitacion a las subidas
del precio de la tarifa regulada del gas y de
la bombona de butano.

Los alimentos, por su parte, manten-
dran los descuentos en el IVA hasta junio,
quedandose en el 0% los productos de pri-
mera necesidad, frente al 4% habitual. Las
pastas, en paralelo, conservaran la rebaja
que disminuye el IVA del 10% al 5%.El
decreto también incluye la revalorizacion
de las pensiones contributivas al 3,8%. A
su vez, mantiene la suspension de los des-
ahucios y lanzamientos para hogares vul-
nerables sin alternativa habitacional y
extiende las medidas de apoyo a la indus-
tria: reduccion al 80% de los peajes eléctri-
cos para la industria electrointensiva vy fle-
xibilidad para cambiar los contratos de
suministro eléctrico.

El texto incluye la prorroga de los
impuestos extraordinarios a las entidades
bancarias y las energéticas, con una modi-
ficacién normativa para que, a partir del 1
de enero, se puedan deducir las inversiones
estratégicas relacionadas con la transicion
verde e incluya un compromiso de revision
en 2024 como figura de caracter perma-
nente.
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‘l Los autonomos
quedan fuera dela
reforma del subsidio
de paro para
mayores de 52 anos

El propdsito de que los trabajadores por cuenta propia
tengan acceso a la ayuda destinada a mayores de 52
anos queda definitivamente fuera del debate. Desde el
Ministerio de Trabajo argumentan que el ambito de la
reforma del desempleo asistencial es el trabajo por
cuenta ajena’’, lo que frustra las intenciones de los
autonomos.

En la tesis que maneja Trabajo, diferencian las particulari-
dades de ambos colectivos de trabajadores al pertenecer a mode-
los de cotizacion distintos. Las cuantias aportadas por las per-
sonas asalariadas son mayores, 1o que a su vez les otorga una
mayor proteccion social. Esta disparidad resulta incomprensible
para las asociaciones porque se trata de prestaciones no contri-
butivas, las cuales se financian a través de los Presupuestos
Generales del Estado (PGE) y no con las contribuciones sociales.
Por lo tanto, no hay razén para justificar un trato desigual y dis-
criminatorio hacia las personas afiliadas al Reta.

Desde Upta creen que la solucion puede estar en una nueva
cotizacion del 0,5% sobre la base minima del primer tramo de la
tabla general del Reta, equivalente a aproximadamente 4 euros
mensuales mas, y que se estimaria en una recaudacion anual de
unos 160 millones de euros.

La puesta en marcha de la subida
del salario minimo interprofesional
impacta directamente en la cuenta

de resultados de las empresas

espanolas, pymes en su mayoria.
Asi se desprende de los datos de
2023 del ‘Informe de Pymesy
Auténomos’ de Hiscox, en el que se
afirma que el 33,8% de las pymes
espanolas ha necesitado hacer
ajustes para hacer frenteala

' subida del SMI en 2023.

Un tercio de las pymes ha
necesitado hacer ajustes para hacer
frente a la subida del SMI

Segun este mismo informe, de entre aquellas que reconocen
haber sido impactadas, €l 13,8% ha reducido los sueldos mas
altos, mientras que el 7,5% ha puesto en marcha despidos de
trabajadores y el 3,6% se ha visto obligada a contratar menos
personal o 1o ha hecho de forma mas cauta.

Las pymes mas pequenas y que cuentan con menor margen
econdmico son las que mas notaron un mayor impacto en su
cuenta de resultados. El 37,7% de las que facturan menos de 2
millones, afirmo haberse visto impactada frente al 23,5% de las
que facturan mas de dicha cantidad. Del mismo modo, un 34,5%
de las micropymes (1-9 empleados) declararon verse afectadas
por la subida del SMI. El sector industrial es el mas afectado
(42,8%), seguido por el de comercio (27,3%).

PymeSeguros



Fl contrato de préacticas, cuyo nombre tras la reforma laboral
es contrato formativo para la obtencion de practica profesional,
se encuentra regulado en el Estatuto de los Trabajadores y no
puede tener una duracion superior a un ano ni inferior a seis meses.
Ademas, en este modelo de contrato es obligatorio el alta del
trabajador en la Seguridad Social y se dota de un salario que en
ningun caso sera inferior a la retribucion minima fijada por el SMI
en funcion del tiempo laboral efectivo. Solamente los estudiantes
con practicas remuneradas cotizaban a la Seguridad Social en
concepto de contingencia comun y profesional.

Desde el pasado 1 de enero, las practicas realizadas por alum-
nos universitarios de grados, masteres, titulos propios de la Uni-
versidad, doctorados, o diplomas de especializacion o experto,
deberéan ser incluidos en la Seguridad Social y comenzar a cotizar.

Del mismo modo, también se incluiran los alumnos de for-
macion profesional, con la excepcion de aquellos que se incluyan
en el régimen de formacioén profesional intensiva.

De esta manera, aquellas companias que requieran becarios,
incluidas las practicas realizadas por alumnos universitarios y de
formacion profesional, tendran que darlos de alta y, esta practica,
quedara incluida como asimilada a trabajadores por cuenta ajena
en el régimen de la Seguridad Social. Es decir, cualquier becario
tendra que ser dado de alta independientemente de si recibe remu-
neracion o no.
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Las empresas con becarios estan obligadas a darles
de alta en la Seguridad Social
Desde el 1 de enero de 2024, todas las empresas tienen la obligacion de dar de

alta en la Seguridad Social a los becarios, independientemente de silas practicas
que realizan estan remuneradas o no.

De esa forma, estos periodos de practica influiran en la vida
laboral del estudiante, ya que tendran efecto como cotizacion de
cara a la jubilacion.

Cuando un estudiante realiza practicas remuneradas, la res-
ponsabilidad de las cotizaciones a la Seguridad Social recae sobre
la entidad que financia el programa de formacion. Esta entidad
asume el rol de empleador y debe gestionar las altas y bajas en la
Seguridad Social siguiendo la normativa general.

Esimportante destacar que, aunque los becarios en practicas
cotizan en la Seguridad Social, existen ciertas excepciones. No se
cotiza por conceptos como desempleo, Fogasa (Fondo de Garan-
tia Salarial) o formacién profesional. Ademas, no se requiere la
aportacion del MEI (Mecanismo Europeo de Estabilidad).

En el caso de las practicas no remuneradas, la empresa donde
se desarrollan las practicas es la responsable de cumplir con las
obligaciones en materia de Seguridad Social. Sin embargo, si existe
un convenio especifico, la entidad formadora podria asumir esta
responsabilidad.

Una particularidad de las practicas no remuneradas es la
exclusion de la prestacion por incapacidad temporal derivada de
contingencias comunes. Ademas, se debe realizar €l alta en la
Seguridad Social al inicio de las practicas vy la baja al finalizarlas,
comunicando estos cambios a laTesoreria General de la Seguridad
Social (TGSS) en un plazo de 10 dias naturales.
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ElMinisteriode Trabajo - T og tramites de la ciudadania

aprobo el pasado mes de

diciembre un Real Decreto CON1a inSPECCién de Trabajo
quemodificalarelaciondela  gergn online a partir de marzo

ciudadania con la Inspeccién
laboral con el objetivo de
incentivar el uso de los
medios electronicos para
agilizar los procedimientos

Ese Real Decreto emplaza a la Administra- Aunqgue entrara en vigor el proximo 6 de
cion a desarrollar las “disposiciones complemen-  marzo, tanto las actuaciones inspectoras como
tarias que regulen el modo en que debe materia- los procedimientos sancionadores y liquidatorios
. . . lizarse la relacion electronica entre la Adminis- iniciados antes de la entrada en vigor se regiran

?dmlmStraFNOS y rEduc,lr 10? tracion y el ciudadano. Aspectos como el modo  por la anterior normativa.
tiempos. Asipues, se obligara e presentacién de escritos, solicitudes o docu- Este Real Decreto-ley llega después de que
aloscludadanosa  mentacién por parte de los ciudadanos, el sis- el Tribunal Supremo tumbara el pasado mes de
relacionarse conlalnspeccion  tema de notificaciones v comunicaciones elec-  julio la Orden Ministerial de 2019 de Hacienda
de Tl’abajO y Seguridad Social  trénicas utilizado por la Administracion, laactua- que obligaba a los ciudadanos a presentar la

(ITSS) atraves de canales cién de los ciudadanos a través de representante  declaracion de la Renta por via electrénica. Alli

electronicos a partir del olaregulacién del Registro Electrénico de Apo-  se recordo que era un derecho para los ciudada-
proximo 6 demarzo. deramientos”. nos y no una obligacién.

Hacienda mantiene la obligacion de realizar la declaracion del
IRPF de manera telematica
El Ministerio de Hacienda mantiene la obligacion de presentar la declaracion de IRPF de manera

telematica, tras modificar la ley del impuesto para ajustarla a la sentencia del Tribunal Supremo
que dictamino que los contribuyentes podian liquidar el impuesto por otros medios, como el papel.

Hacienda saco el 23 de enero de 2024 a informacion publica  que presentarse por medios electronicos a través de internet, ya
el proyecto de orden por €l que se aprueba el modelo de declara- sea por la pagina web de la Agencia Tributaria, por teléfono o en
cion del IRPE del ejercicio 2023, que se liquidara entre el 3de abril  oficina, igual que venia sucediendo en los ultimos anos, ya que en
y el 1 de julio. Este borrador establece que la declaracion tendra  paralelo se garantiza asistencia personalizada a quien lo necesite.
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El Grupo Mutua, lider en seguros generales en 2023

El Grupo Mutua Madrilefia cerro 2023 como la compariia de seguros generales
lider en Esparnia, por sexto afio consecutivo. La aseguradora presidida por
Ignacio Garralda concluyo el ejercicio con un volumen de primas de seguros
No Vida récord historico para la entidad, con 6.726,5 millones de euros, lo que
supone un crecimiento del 10,31% respecto al afio anterior, segun datos

provisionales de Icea.

El grupo cuenta con una cuota de
mercado en No Vida del 15,64%, por encima
del ano anterior. En Salud, donde opera a
través de SegurCaixa Adeslas, volvio a ce-
rrar el pasado ejercicio como lider, con unos
ingresos por primas de 3.323 millones de

euros, un 4,94% mas que el gjercicio ante-
rior. En este caso, la cuota de mercado al-
canza el 29,57%, casi el doble que el si-
guiente grupo asegurador del ranking.

En la actualidad, el Grupo Mutua se
situa como el primer grupo asegurador en
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GRUPOMUTUA
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el mercado de No Vida, el primero en el
negocio de Salud, el segundo en Autosy el
tercero en Seguros Totales, incluyendo Vida
y No Vida, segun datos de Icea.

Forinvest estrenara una nueva plataforma audiovisual de networking

Forinvest pondra en marcha en su proxima edicion, que se celebrara el 6 y 7 de marzo
en Feria Valencia, una innovadora plataforma de contenidos audiovisuales para
dinamizar el networking entre los profesionales que participen en la feria.

Se trata de una plataforma de servicio OT'T que incluira un video en formato ‘pitch’ de diferen-
tes stands, ponentes y profesionales asistentes grabados en la propia feria. Cada participante podra
realizar un ‘pitch’ de 30 segundos a los reporteros de la feria para explicar qué ofrece, qué busca,
sobre qué areas va a realizar su ponencia o los productos y servicios que ofrece en la feria.

Los servicios OTT (siglas en inglés de ‘Over The Top) o servicios de transmision libre, consisten
en la transmision de audio, video u otro contenido a través de Internet y sin la implicacion de los
operadores tradicionales en el control o distribucién del contenido.
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Transformacion, digitalizacion y diversificacion,
ejes clave del negocio de Santalucia para 2024

Santalucia ha celebrado su convencién comercial anual centrada tanto en la
consecucion de los objetivos de su Plan Estratégico 100+ durante 2023, como
enlosretos y desafios previstos para la proxima etapa: 2024. Un ano que
estara marcado por el crecimiento de los principales ramos de la companiia, el
impulso de la transformacion digital, y aportar soluciones a los principales
retos demograficos y climaticos a través de una cartera de servicios variada y
adaptada a las necesidades de los clientes.

“2023 ha sido un ano de crecimiento.
Hemos crecido un 41%. En negocio Vida,
el crecimiento ha sido de un 83% y en No
Vida crecemos un 7,2%"”, comentd Andrés
Romero, consejero director general de San-
talucia. Sobre 2024, anadioé que se trata de
“un ano clave para la compania, puesto que
finaliza el Plan Estratégico 100+. Afronta-
mos grandes desafios, pero el tamano y la
dificultad de estos retos nos da la dimen-
sion del éxito al que aspiramos”.

Durante el encuentro, se realizdé un
balance de los hitos conseguidos en 2023.
Este ano ha estado marcado por el lideraz-
go del Grupo en el Net Promoter Score
(NPS) en experiencia de cliente, el lideraz-
go de la marca entre el publico joven, la
consolidacion del modelo omnicanal, la
transformacion digital y la apuesta por la

explotaciéon de los datos, asi como el lide-
razgo en Hogar y la expansion de su oferta
aseguradora en Vida con productos inno-
vadores fortaleciendo la cultura del Ahorro.

En cuanto a los retos del Grupo San-
talucia para 2024, el principal objetivo pasa
por seguir creciendo en los principales ra-
mos de la compania -Hogar, Decesos, Vida-
y continuar la diversificacion de canales y
geografias. Ademas, se continuara apoyan-
do la transformacion tecnologica y digital
de todo el grupo, con interés en incorporar
los ultimos avances en Inteligencia Artifi-
cial y Analitica Avanzada al negocio.

Por otro lado, la aseguradora ha reci-
bido la confirmacién de su calificacion de
Fortaleza Financiera como “A” (excelente),
y la Calificacion de Emisor de Crédito a Lar-
go Plazo como “A” (excelente), ambas con
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perspectiva estable, por parte de la agencia
de calificacion crediticia AM Best.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra y Microsoft han anunciado una colabo-
racion estratégica para impulsar la trans-
formacion digital del grupo.

Por ultimo, sefialar que el Foro de Ex-
pertos del Instituto Santalucia ha publica-
do un documento de recomendaciones
para una jubilacion flexible y compatible;
una serie de propuestas como la elimina-
cion de la jubilacion forzosa, la creacion de
contratos laborales personalizados a cada
caso, permitiendo a los jubilados mantener
la actividad laboral sin reduccion en la
prestacion de jubilacion.

En el documento se propone las si-
guientes recomendaciones:

1. Introducir un nuevo sistema de jubila-

S



cion flexible que, permita puentes gra-
duales hacia la retirada total del merca-
do laboral, compatible con el trabajo
retribuido sin topes de rentas.

2. La jubilacion flexible y compatible au-
menta la cobertura de vacantes con per-
sonas experimentadas y generan mayo-

res ingresos fiscales.

3. Las personas jubiladas deben poder sus-
cribir contratos de trabajo, a tiempo par-

En 2024 entra en
vigor la Ley de
Atencion al Cliente,
para que todas las
personas puedan
ejercer sus derechos
como consumidores
en condiciones de
igualdad y sino
pueden interactuar
via digital en el
proceso de
renovacion de poliza o
de tramitaciéon de un
siniestro, lo hagan
encontrando una
persona al otro lado
del telefono.

jo autébnomo retribuido.

cotizacion.

cial o completo, manteniendo su pension
independientemente de su jornada.

4. La jubilacién debe ser compatible, sin
reduccion en la prestacion, con el traba-

5. La jubilacion parcial debe ser utilizada
como un puente gradual hacia la retira-
da total sin las exigencias actuales de
contrato de relevo ni sobrecostes en la
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6. Los convenios colectivos deben tener
prohibido suscribir jubilaciones forzosas,
asegurando que la jubilacion sea siem-
pre voluntaria.

7.Se propone la creacién de un nuevo
contrato laboral de plena compatibili-
dad, permitiendo a los jubilados traba-
jar y cobrar su pension sin topes maxi-
mos de retribucién ni recortes en su
pension.

El derecho del consumidor a ser atendido por una persona

Segun Ricardo Correa, Latam Regional Mana-
ger de AV Group, “hay que tener en cuenta el im-
pacto positivo de la IA en la experiencia de cliente
en el sector asegurador. Los chatbots y los asisten-
tes virtuales impulsados por esta tecnologia permi-
ten una atencion al cliente mas rapida y efectiva,
dando respuestas inmediatas a las consultas y ofre-
ciendo orientacion en tiempo real. Ademas, gracias
a su facultad de analisis de datos proporciona a los
clientes recomendaciones personalizadas, ayudan-
doles a tomar decisiones sobre sus polizas y planes
de futuro”.

En ambos casos, las aseguradoras deben in-
vertir en los diferentes canales debido a las diferen-
cias que existen a la hora de contratar un seguro o
dar parte de un siniestro. Hay una gran diferencia
entre una persona nacida antes de los anos ochen-
ta, los denominados Generacion X, que prefieren un

trato presencial o telefonico, en el que hay una per-
sona quien les atiende, a los de la GeneracionY y 7,
que valoran, en mayor medida, la inmediatez y el
contacto via digital.
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Lanueva landing www.planifica.jubilame.com de
JubilaME pone a disposicion del cliente el servicio
exclusivo para conseguir de forma totalmente gratuita la
Guia Personalizada para la Jubilacion.

JubilaME crea

= JubilaME.

una guia i
personalizada |yl
parala f _
jubilacion B,
u\l.

En ella se obtendra _

las respuestas claves a
las preguntas que toda
persona se hace para su jubilacion: jCuanto cobraré al jubilarme?;
Estimacioéon de ingresos a la jubilacion; jMe alcanzara para vivir
como quiero?; Estimacion de la pérdida, o no, de poder adquisiti-
vo durante la jubilacion; ¢Necesito ahorrar para vivir bien al
jubilarme? ;Cuanto y cuando empiezo?; Fijar una “meta de ahorro”
para complementar las Pensiones; y ¢Cudales son las mejores
companias/productos para alcanzar mi meta?

En la guia se selecciona para cada usuario un mix de los pro-
ductos de las companias partner de JubilaME: Mapfre, Zurich, PSN,
AXA y Generali.

Como toda guia, éste es un documento vivo que los Especia-
listas de JubilaME se ocupan de actualizar todos los afios. Asimis-
mo, JubilaME pone su red de expertos para que los usuarios pue-
dan solicitar reuniones con especialistas en planificacion
financiera para la jubilacion y comentar sus casos particulares.

JubilaME.

QBE realiza
cambios en su
estructura

QBE Iberia ha realizado cambios a nivel organizativo
en su estructura. Con el fin de dimensionar su equipo
de Mercado tras el importante crecimiento de la
sucursal en los ultimos anos, Carmen Cobeta, hasta
ahora Casualty and PI (Professional Indemnity)
Portfolio Manager, asumira el puesto de Regional
Broker Relationship Manager.

En su nuevo cargo, Cobeta trabajara en el desarrollo de
las relaciones estratégicas de la seguradora con sus SOCIOS,
clientes y colaboradores. La decision de enfocar su atencion
en la gestion de relaciones con los brokeres responde a la
necesidad de QBE de consolidar su presencia en el mercado
y fortalecer la colaboracion con sus socios estratégicos, en las
distintas regiones en las que OBE Iberia ya opera.

Asimismo, OBE Iberia ha nombrado a Ana Serrano De-
puty Casualty and PI Portfolio Manager, que aportara su ex-
periencia y conocimiento del mercado de Responsabilidad
Civil.

Por otra parte, ha promocionado a Paula Alonso a sus-
criptora sénior en el departamento de Danos, tras su papel
clave en la compania para posicionar al equipo en €l merca-
do de Iberia.

La aseguradora también ha nombrado a Luis Sanchez
suscriptor sénior en el departamento de Responsabilidad Civil.
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La contratacion de seguros agrarios
se incremento un 16% en 2023

La contratacién de seguros Agrarios ha crecido un 16% en
2023 hastalos 1.011 millones de euros, segun los datos
registrados por Agroseguro, hasta el 31 de diciembre del
pasado ano.

El capital asegurado por el seguro Agrario ha marcado récord
por noveno ano consecutivo. Este incremento viene impulsado
por el aumento en la contratacion del seguro en las principales
producciones del campo espanol: hortalizas (+12%), frutales (+9%),
citricos (+3%), uva de vino (+3%) o el conjunto de los seguros
pecuarios (+6%), asi como en otras lineas de seguro, como las que
cubren producciones industriales textiles y no textiles, cereza,
frutos secos, cultivos tropicales, forrajeros, uva de mesa, freson y
frutos rojos, planta viva o producciones forestales, entre otras.

La contratacion del seguro en la principal linea por capital
asegurado, los cultivos herbaceos, se ha visto fuertemente altera-
da por la falta de precipitaciones sufrida en 2023. En efecto, el dato
general registra un descenso interanual debido a la escasa con-
tratacion de los modulos primaverales por la menor expectativa
de produccién derivada de la sequia. Sin embargo, actualmente
presenta un aseguramiento en claro ascenso para la campana
2024; en concreto, las pdlizas contratadas durante el otofio reba-
san los 3,2 millones de hectareas (+12%), y el capital asegurado
de cara a la proxima campana crece un 3% por el momento, so-
brepasando ya los 1.900 millones de euros.

En total, el conjunto de las podlizas suscritas durante 2023
suma 6 millones de hectareas aseguradas y 36,9 millones de to-
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neladas. El numero de animales asegurados se eleva hastalos 416
millones.

A falta de cerrar y evaluar los siniestros recibidos en las ul-
timas semanas del ano, las indemnizaciones superaran los 1.200
millones de euros en 2023, casi un b0% mas que el ano anterior.

En otro orden de cosas, Agroseguro ha presentado las nove-
dades del seguro de frutales en La Rioja, Lérida, Navarra y Zara-
goza. Entre ellas, figura la individualizacion de las coberturas para
aquellos asegurados con reiterada y alta siniestralidad. Ademas,
permitira asegurar como plantones aquellas plantaciones cuya
produccién no sea comercialmente rentable en su primer ano pro-
ductivo, e incrementa un 6,2% €l precio asegurado para la necta-
rina de media estacion y tardia para ajustarlo a las condiciones
de mercado.

Por ultimo, senalar que Agroseguro ha abonado 32,5 millones
de euros a productores asegurados de olivar por los danos regis-
trados durante la ultima campana, marcada por la falta de preci-
pitaciones y, debido a ello, por graves pérdidas de produccion. La
superficie siniestrada total se ha elevado hasta las 82.000 hecta-
reas, de las cuales casi 64.000 situadas en Andalucia. En total, ha
abonado 28,6 millones a olivareros andaluces asegurados.

Por otra parte, también ha iniciado el abono de indemniza-
ciones por los siniestros registrados en la ultima campana de ca-
qui, mayoritariamente a causa de las tormentas de pedrisco y
viento. En total, se han abonado 15 millones de euros.
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IMeureka firma un acuerdo con NuVu Underwriting

El Marketplace IMeureka ha firmado un convenio de colaboracion con la agencia de
suscripcion NuVu Underwriting, apostando asi por impulsar la digitalizacion y la

eficiencia en el sector de seguros.

Ambas buscaran mejorar la experiencia del cliente y optimizar los procesos de los mediadores,
ofreciendo soluciones tecnologicas innovadoras y una mayor oferta de productos aseguradores.

E151% de los esparioles no esta
ahorrando para la jubilacion

El51% no esta ahorrando parala
jubilacion, frente al 39% de los
europeos, segunrecoge la ‘Il
Encuesta Paneuropea de
Pensiones 2023’ de Insurance
Europe. Espafna presentala
segunda tasa mas alta de Europa
de personas que no ahorran parala
jubilacion, solo por detras de
Finlandia.

Segun el sondeo, el 57% de los espanoles de entre 18 y 3b
anos no ahorra para su jubilacion. Muchas personas de mediana
edad tampoco constituyen una bolsa de recursos para cuando
dejen de estar en activo. En concreto, el 49% no ahorra. A partir
delos b1 anos, la tasa de ciudadanos que no prepara su jubilacion

se situa en el 47%.

Entre los espanoles que ahorran, un 26% afirma hacerlo a
través de un producto individual de pensiones (frente al 28% de
media europea), otro 13% por medio de un plan de empleo (lejos
del porcentaje del 32% de todos los europeos) y un 11% mediante
otros productos de inversion (en linea con los europeos), exclu-
yendo depositos y fondos de inversion.

Mas de la mitad de los encuestados espafnoles desearia em-
pezar a ahorrar para su jubilacion, pero la prevision de que 1o
vayan a hacer varia. Un 30% afirma que no se lo puede permitir,
un 13% sostiene no disponer de suficiente informacién sobre como
realizarlo y apenas un 9% planea comenzar a hacerlo proxima-
mente. Entre tanto, el 8% de los encuestados en Esparfa no esta
interesado en ahorrar a través de productos especificos de previ-
sion social complementaria porque tiene otros recursos financie-
ros en los que apoyarse. El ultimo 30% sefiala no estar interesado
en ahorrar por otros motivos.

Un 80% de los espanoles prefiere la seguridad de, al venci-
miento de su plan, recibir una suma similar a la aportada al inver-
tir en productos garantizados al vencimiento, mientras que el 20%
se decanta por aspirar a rentabilidades mas altas asumiendo, eso
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Nueve de cada diez aseguradoras considera la

experiencia cliente una prioridad estrategica

E190% de las aseguradoras considera la experiencia-usuario como
una prioridad estrategica, segun el estudio ‘Un paso mas alld en la
gestion de la experiencia del asegurado en el siniestro de hogar’,

presentado por Multiasistencia e Icea.

El estudio revela también, entre otros
datos, que tan solo el b0% de las asegura-
doras personaliza su oferta al consumidor,
especialmente en el momento de la reno-
vacion y de la prestacion del servicio, sien-
do este factor determinante para asegurar
la renovacion.

Ricardo Calvo, director general de
Clientes en Multiasistencia, ha subrayado
que “este estudio resulta revelador para en-
tender hacia donde debemos dirigirnos: los
clientes nos estan pidiendo personalizacion,
flexibilidad y agilidad. Uno de los aspectos
mas importantes, radica en el acompana-
miento empatico del asegurado y la posibi-
lidad de actuar de manera proactiva”.

Calvo ha destacado tres aspectos para
ofrecer la mejor experiencia de cliente. En
primer lugar, la alta probabilidad de reno-
vacion cuando €l servicio es personalizado.
En segundo lugar, la preferencia por la ges-
tion autdonoma por el propio asegurado o

combinada con la intervencion de un tra-
mitador. Y, por ultimo, una buena respues-
ta en el entorno digital.

En cuanto al ambito de la digitaliza-
cion, el estudio revela que el grado de di-
gitalizacion percibido por el consumidor (8
sobre 10) es mayor que el percibido por las
propias aseguradoras (6,6 sobre 10).

Fl estudio también ahonda en el mar-
co de la comunicacion: las aseguradoras, en
promedio, disponen de 4 canales de comu-
nicacion con €l cliente. Aunque el teléfono
sigue siendo el favorito. WhatsApp destaca
como un canal de gran potencial, siendo
uno de los mas deseados por los clientes.
Sin embargo, solo esta disponible en el 15%
de las companias a la hora de dar un parte.

Respecto del proceso de tramitacion 'y
su gestion, el 66% de las companias ofrecen
a los clientes un lugar para acceder a infor-
macion sobre el siniestro. El estudio revela
una voluntad real por parte de los clientes
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para la autogestion, con un 40% interesado
en comenzar el siniestro de forma autonoma
y un 44% que prefiere iniciar la gestion pre-
sencialmente y después autonomamente.
Sin embargo, se sefiala una brecha entre la
informacion demandada y la ofrecida a me-
dida que avanza el proceso: el 48% de los
clientes indican sentirse con necesidad de
mas informacion en algun momento. Ade-
mas, se destaca la importancia de la comu-
nicacion constante y homogeneizacion de
la informacion a lo largo del proceso.

Por ultimo, en el bloque de satisfac-
ciéon con la gestion del siniestro el estudio
destaca que €l 82% de los clientes prefiere
la reparacion frente a la indemnizacion. La
peritacion presencial sigue siendo domi-
nante, con un 60% de preferencia por parte
de los clientes. La satisfaccion general del
cliente con su siniestro se situa en 7,96,
destacando la importancia de la rapidez en
la comunicacion.
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Occident atendio mas de 106.000  Marco Raiola,
incidencias por fenomenos nombrado director de
meteorologicos en 2023 Operaciones de
Cofaceen Espanay

El afio pasado, Port ]
las companias ortuga

ue se han
?mido en Coface ha nombrado a Marco
Occident Raiola nuevo director de
(Seguros Operaciones en Espafnay
Catalana Portugal.
Occidente, Plus I s .

ncorporado a la firma en Italia en

ISJItra Seg];,llll’](;s, 2018 como director de Riesgos para la

egum? Lhaoy Regién Mediterraneo y Africa, ha sido
NorteHispana . o . director de Marketing y Customer Experience para la region desde
SegurOS), atendieron 106.764 incidencias enero de 2021, y asume desde ahora la Direccion de Operaciones para
producidas por fenomenos meteorologicos. Los Espana y Portugal.
gue causaron mayor volumen de incidencias y Cuenta con una Certificacion Internacional en Control de Riesgos,
consultas fueron, por este orden, la lluvia (66.263), y esta formado como Executive Master in Digital LeanSix Sigma. An-

tes de incorporarse a Coface, ocupod puestos de responsabilidad inter-

el viento (31.992), el pedrisco (8.169) y la nieve nacional en el campo del control de riesgos.

(340)' Por otra parte, Aida Sastre ha sido nombrada directora de Marke-
ting y Comunicacion externa de la aseguradora en Espana y Portugal.
Madrid, Barcelona y Valencia son las provincias que Paralelamente, asume la responsabilidad como directora de Marketing
concentraron mayor numero de solicitudes de esta tipo- para la Region Mediterrdneo y Africa.
logia, con 13.306, 11.828 y 10.993 encargos, respectiva- Licenciada en Publicidad y Relaciones Publicas por la Universidad
mente. Las provincias en las que se produjeron mas si- Complutense de Madrid y con un master en Marketing, cuenta con
niestros atmosféricos en relacion con el total de encargos mas de 20 anos de experiencia en posiciones de marketing en los
fueron Alava (63%), Toledo (47%) y Soria (41%). sectores financiero, sanitario, inmobiliario y de la moda.
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Los ataques deransomware, lalA
y la dificultad en la deteccion del
malware, tendencias en
ciberseguridad para 2024

El Informe de Ciberpreparacion de Hiscox 2023 sefiala
que el coste de recuperacion de los ciberataques de
ransomware, sin tener en cuenta los pagos de rescates,
aumento un 88%.

En el ultimo ano, en materia de ciberseguridad, existe preo-
cupacion por el fraude financiero, la extorsion cibernética, las vul-
nerabilidades en servicios y tecnologias de terceros o el aumento
de la frecuencia del robo de datos. Desde Hiscox C3, division de
la compania formada por expertos en ciberseguridad que analiza
el mercado, tendencias y cartera a nivel mundial, se han identifi-
cado los principales riesgos en ciberseguridad:

1. Aumento del ransomware de exfiltracion de datos. En los ulti-
mos anos se esta pasando de optar por la encriptacion de los ar-
chivos y documentos a las amenazas de filtraciones de datos y las
demandas de pagos a cambio de no revelar la informacion robada.
2. Aspectos positivos y negativos de la inteligencia artificial (IA),
que ayudan a crear sofisticados programas daninos he-
chos a medida, a utilizar herramientas de pirateo infor-
matico y a redactar correos electronicos de phishing
coherentes y convincentes, como puede ser WormGTP.
Pero, aunque la IA puede dar mas poder a los ciberde-
lincuentes, también puede desempenar un papel crucial
en el desarrollo y despliegue de software de seguridad
innovador, asi como en el refuerzo de las actuales me-
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didas de defensa frente a las nuevas amenazas.

3. El fraude por desvio de pagos contintia siendo un desafio. Una
de cada tres empresas atacadas experimento al menos un cibera-
taque que culminé en fraude por desvio de pagos, 1o que ha pasado
a ocupar el primer puesto a nivel mundial de los resultados de los
ciberataques. Esta técnica, que implica tacticas de manipulacion
0 engano para inducir a los empleados a desviar pagos a cuentas
fraudulentas, se posicion6 como el segundo resultado de ciberata-
que mas comun también en los dos ejercicios anteriores.

4. Gestion de activistas politicos. Son ciberataques por motivos
patridticos y de defensa de los estados, especialmente tras la in-
vasion de Ucrania y ahora el conflicto entre Israel y Hamas. Asi,
grupos de agentes amenazadores con motivaciones ideoldgicas
han alterado sectores tanto publicos como privados como bancos,
empresas, hospitales, ferrocarriles y servicios gubernamentales.
5. El malware avanzado evita ser detectado. Se esta observando
un cambio en las estrategias de los ciberdelincuentes en el que
estos malwares usan tacticas que no generan alertas a las victimas
y asi pasar desapercibidos, tales como el uso de software comer-
cial con fines maliciosos, como puede ser el acceso remoto y la
transferencia de archivos.

Por otro lado, en el informe se indica que pagar un rescate es
una estrategia ineficaz para las empresas y es que, tras el pago, el
porcentaje que recuperod todos los datos en 2022 fue unicamente
del 36%, en comparacion con el 60% de 2021.

Durante el ultimo ano, no solo se ha disparado el
coste de recuperacion de ciberataques de todo tipo, sino
también la cantidad econémica de los rescates que se
pagan. En este sentido, la media del mayor rescate que
han tenido que pagar las empresas en el ultimo afno es
de 14.453 euros, frente a los 6.038 euros del ano anterior,
lo que implica un aumento del coste medio del 132%.
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DAiiﬁrgl;;O;Ohei Ramon Gomezrelevara a Adolfo Masague al
nombramiento de Ramon  tr€Nte de la Direccion Comercial de DAS Seguros
Gomez como director
comercial ad interim del

canal de mediacion dela

Gomez, diplomado en Seguros por Unespa, ha desarrollado diferentes responsa-
bilidades como director de delegaciéon y de expansion en companias como Grupo SIS
. o0 Sabadell Grup Assegurador. En los ultimos 16 anos ha dirigido la delegacion de

,entldad, Cargo dY€ " Barcelona y Baleares de Grupo Mutua Propietarios, entidad de la que forma parte la

ocupara en su totalidad el compafiia,
proximo mes de julio tras Con este nombramiento, DAS Seguros abre un periodo de transicion en el que la
la jubilacion de Adolfo estrategia comercial estara codirigida por ambos profesionales. Juntos afrontan los nuevos retos de la
Masague. compaiiia en su apuesta por seguir fortaleciendo su posicién como especialista en proteccién juridica.

Daxel Insurance Services anuncia que va a comenzar a operar en Espana

Daxel Insurance Services, una agencia de suscripcion con sede en Madrid respaldada por inversion privada,
comenzara a operar en Espafa. La compaiiia se declara un actor independiente que establecera relaciones directas
con brokeres y corredurias especializadas en seguros empresariales. Esta operacion sera liderada por Maria Garcia,
quien se encargara de la direccion ejecutiva.

Garcia es licenciada en Derecho, master en Asesoria Juridica  vés de la innovacion. Nos centramos en garantizar que cada solu-
de Empresas por la Universidad Carlos III de Madrid, ademas cuen-  cién que proporcionamos esté alineada con los principios de ESG”,
ta entre otros programas ejecutivos de especializacion, en Cyber  explica Maria Garcia.

Risks and Cyber Security por Deusto-Icade y un CPD en ESG, Daxel Insurance Services tiene como objetivo aceptar riesgos
Sustanaibility and Renewals por The Chartered In- en diversos sectores, destacando en soluciones es-
surance Institute of London. Asimismo, cuenta con pecializadas para seguros de Responsabilidad Civil
una soélida experiencia de mas de doce anos traba- y medioambiental. La compania contara con una
jando para el sector asegurador, en los ramos de ca- base financiera sdlida, con el respaldo de asegura-
sualty, lineas financieras y medioambiente. doras de méaxima solvencia y que cuentan con un
“"Nuestro compromiso es liderar el cambio a tra- rating A+ segun Standard & Poor'’s.
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Nace Ebroker Insurance
Technologies

Bajo ellema ‘Para Seguir Avanzando’,
se ha celebrado una Junta General de
Accionistas de E2K en donde se
aprobo de manera unanime la
creacion de Ebroker Insurance
Technologies, una nueva entidad
empresarial diseflada para afrontar
los desafios del sector y aprovechar
las nuevas oportunidades en un
mercado cada vez mas competitivo y
globalizado.

Ebroker, como nueva empresa inde-
pendiente, obtendra una serie de ventajas,
entre las que se incluyen la racionalizacion
de los procesos internos, la mejora de la
eficiencia, una mayor coherencia en la re-
lacion entre marcay empresa, y un entorno
propicio para establecer alianzas industria-
les en el sector tecnologico.

Por otra parte, Ebroker ha comunicado
que, en 2023, ha alcanzado de forma satis-
factoria todos los objetivos planificados. Al
constante incremento de su comunidad de
corredores usuarios del ERP, que se situa
por encima de las 700 empresas, hay que
sumar la evolucion experimentada el anio

| —

pasado por el sistema multitarificacion
Merlin, con un incremento del 10% de
usuarios, 21,06% de podlizas emitidas y
42.75% mas de primas suscritas.

De acara a 2024, Ebroker dara continui-
dad a su apuesta histdrica y compromiso
con la conectividad sectorial. La evolucion
de EIAC como estandar, la conectividad bi-
direccional y el proyecto de pdliza digital,
sSon asuntos sobre la mesa relevantes y tras-
cendentes sectorialmente.

En otro orden de cosas, la Asociacion
Navarra de Corredores de Seguros (Ana-
cose) ha llegado a un acuerdo de colabo-
racion con la tecnolodgica para facilitar la
implementacion de las herramientas de la
suite Ebroker.

Por ultimo, sefialar que segun datos
de Prisma (de Ebroker) la prima media del
seguro de Autos en el cuarto trimestre de
2023 en el canal de corredores se situa en
376 euros, 1o que significa un incremento
del 6,8% (24 euros) con relacién al mismo
periodo del anio pasado. El precio medio de
la renovacion de cartera de este ramo au-
menta un 5,3% hasta los 377 euros, mien-
tras que, en nueva produccion, asciende un
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12,4 % (41 euros) hasta los 371 euros, ya
que se situd en 330 euros durante el mismo
periodo de 2022 (T4).

En el ramo de Motocicletas el precio
medio del seguro en el canal de corredores
en el T4 2023 alcanza los 176 euros, lo que
supone un incremento del 9,3% con res-
pecto al mismo periodo del afio anterior. Si
nos fljamos en la nueva produccion, la pri-
ma del seguro se incrementa un 12,8%,
mientras que la subida para la renovaciéon
de cartera es del 8%, ambas primas situan-
dose en 176 euros.

Para el ramo de Hogar también se ob-
serva un incremento general. En esta oca-
sion, el precio medio del seguro se situa en
los 265 euros, 1o que supone un aumento del
7,3% respecto a 2022. En nueva produccion,
el precio del seguro alcanza los 248 euros,
una subida del 9,3%. En renovacion de car-
tera, el precio a pagar por el seguro de Hogar
aumenta un 6,8%, siendo este para €l cuar-
to trimestre del ano de 268 euros.

En Comercios, la prima media marca
una variacion del 3,2% con respecto al mis-
mo periodo de 2022, situandose en 447 eu-
ros. La variacion mas baja en los ramos
analizados. En el caso de pdlizas de nueva
produccion se incrementa un 4,4% hasta
los 426 euros, mientras que, para renova-
cion de cartera, sube hasta los 452 euros,
un 3% mas que en 2022.
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Isabel de Jorge, nueva directora
comercial de Asefa

Asefa ha anunciado el nombramiento de Isabel de Jorge
como su nhueva directora comercial con efectol de
enero 2024. Un cambio que se produce tras la jubilacion
de Juan Ruiz.

Licenciada en Derecho Juridico-Econémico por la Univer-
sidad de Deusto, Isabel de Jorge, responsable hasta ahora de la

delegacion Norte de Asefa y con una amplia experiencia en el Helvetia SegurOS convocaasured
sector, asume el cargo de directo- en su Convenci(')n ComerCia]_

ra comercial con la responsabili-
liderar estratégicamente 1 . .
dad d,e dera estrategicaments 1a Helvetia Seguros ha celebrado en su Convencion
gestion comercial de la empresa y C i3l baio el ] S la Red Helvetia’ 1
contribuir al continuo crecimiento Omercial, bajo e. .ema Omols A€ e. vetia, en .a
que se ha transmitido a los asistentes la importancia de
trabajar todos juntos, unidos y conectados para seguir

de Asefa en el mercado espanol.
Con ese fin, Asefa se rees-

creciendo como compania y alcanzar los objetivos

previstos.

tructura con la creacion de dos
Territoriales; La Territorial Norte,
bajo la direccion de Magda Dal-
mau y con sede en Barcelona, que
sera la encargada de dar servicio
a toda la zona norte de la peninsu-
la, apoyada por las oficinas de la
compania en Bilbao y La Corunay
la Territorial Centro-Sur, dirigida
por Francisco Montes, con sede en
Madrid y oficina en Sevilla, para el
resto del territorio.

En la convencion, el director comercial de Helvetia Seguros,
José Garcia, ha hecho balance del pasado ejercicio y ha estable-
cido los nuevos objetivos comerciales de la compania, asi como
sus proximas lineas de accion, siguiendo la estrategia Helvetia
20.25.

Mientras que su CEO, ffiigo Soto, ha destacado el impor-
tante papel que desempena la red comercial en Helvetia Seguros,
por lo que el trabajo y la implicacion de todos los que la integran
es fundamental para el futuro de la empresa.
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Pedro Carrerio, nuevo director del Canal Corredores de Mapfre

Mapfre ha nombrado a Pedro Carrerio director del Canal Corredores desde el 1 de enero de 2024. Llega en sustitucion
de Luis Carlos Tortajada, que ha sido nombrado director general territorial de la aseguradora en Noroeste.

Diplomado en Ciencias Empresariales por la Universidad de
Ledn, Carreno se incorporo a la compania en 2000 y cuenta con
una dilatada experiencia profesional en diferentes negocios de
Mapfre, habiendo ocupado distintas responsabilidades tanto en
Espana como en Latinoameérica.

Por otro lado, Mapfre Espana ha celebrado la reunion anual
con la que inaugura su ejercicio comercial, inaugurada por Elena
Sanz, en su primer gran evento como CEO de Mapfre Iberia, y
clausurado por Antonio Huertas, presiden-
te de Mapfre. Participaron también Jesus
Martinez Castellanos, CEO adjunto de Ma-
pire Iberia y consejero delegado de Mapfire
Vida, que también “estrena” su cargo en
esta reunion, Javier del Rio, director técni-
co No Vida de Mapfire Iberia, y Javier Oli-
veros, director comercial de Mapfre Iberia.
Todos ellos hablaron de los diferentes lo-
gros y retos de 2022 y presentaron las no-
vedades que la compania tiene previsto
poner a disposicion de sus clientes y sured
comercial a lo largo del afno.

Asimismo, la aseguradora ha dado un
paso adelante en el cuidado de las masco-
tas de sus asegurados poniendo a su dis-
posicion un nuevo servicio de chat y video-
consulta veterinaria. Ademas, pone a

disposicion de sus clientes una poéliza de Accidentes que garan-
tiza una indemnizacion por el valor de animal en caso de muerte
y los gastos de asistencia veterinaria necesarios, como las con-
sultas, medicacion, pruebas diagnosticas o intervenciones quirur-
gicas. También indemniza por el valor de animal en caso de robo
e incluye el reembolso de los gastos de insercién de anuncios en
prensa o radio en caso de extravio o pérdida.

En otro orden de cosas, Mapfre Gestion Patrimonial (MGP)
ha presentado su nuevo Plan Estratégico
2024-2026, que adelanta importantes cre-
cimientos de negocio, una tendencia que
se ha mantenido desde que se puso en mar-
cha esta division a comienzos de 2017. En
términos de volumen asesorado, la red co-
mercial MGP pretende alcanzar los 2.000
millones de euros de patrimonio en tres
anos, lo que supone un crecimiento del 80%
respecto al cierre de 2023 (1.115 millones).

Esta positiva evolucion ira acompa-
nada de la apertura de nuevas oficinas.
Actualmente, cuenta con 10 sucursales
situadas en Madrid, Barcelona, Valencia,
Bilbao, Sevilla, Mallorca, Malaga, Alicante,
Zaragoza, y pretende llegar a las 16 en este
periodo en zonas con una menor tradicion
financiera.
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Durante las sesiones de la convencion se hizo hincapié en la
consolidacion de la vision estratégica del grupo para proveer de
soluciones globales a las necesidades de proteccion integral de
la propiedad inmobiliaria, gracias al desarrollo de herramientas
especificas desde las distintas filiales de la empresa.

En concreto, el Grupo se ha marcado el objetivo de consoli-
dar e impulsar la actividad de cada una de sus entidades poten-
ciando las sinergias y el crecimiento rentable. Como retos comer-
clales de futuro inmediato seguir creciendo por medio de
fortalecer la relacion con nuestros mediadores para que puedan
ofrecer el mejor servicio y productos a sus clientes en los ramos
inmobiliarios en los que el grupo es especialista —comunidades,

El porcentaje de aseguradoras
que ofrecen contratacion de
productos online se situd, en
2023,en el 81,1%. Se trata de
la misma cifra que las
entidades que soportan cobro
online, al aumentar las
primeras un 5,4% respecto a
2022, segun informa Icea.

Grupo Mutua de Propietarios da a conocer su
plan estrategico 2024-2026

El Grupo Mutua de Propietarios ha celebrado sus Convencion Anual de
Ventas 2024 en donde se compartieron las lineas estratégicas y se
definieron los objetivos comerciales de la entidad para el presente ario.

hogar e impago de alquiler-, seguir mejorando la experiencia del
cliente y del mediador con la compania e impulsar la cesion de
redes agenciales con DAS Seguros para distribuir sus productos
de Defensa Juridica, impago de alquiler para locales y asistencia.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha nombrado a Agustin
Fermandez, delegado de la Zona de Barcelona y Baleares, en sustitu-
cion de Ramon Gémez, quien asume un nuevo rol en DAS Seguros.

Fernandez cuenta con una dilatada experiencia en el sector
asegurador donde ha desarrollado su trayectoria profesional du-
rante mas de treinta anos. Procedente de Aresa Seguros Genera-
les, donde trabajo entre 1993 y el anio 2000 y se incorpord en 2004
a Mutua de Propietarios como asesor de Negocio.

Ocho de cada diez aseguradoras permiten la

contratacion online de
Sus seguros

Entidades
aseguradoras que
ofrecen contratacién
y cobro online Los productos que mas ofertan las ase-
guradoras son Autos, Salud y Multirriesgos
(el 64,5% de las aseguradoras encuestadas),
seguidos por los de Salud y Vida, ambos con

un 54,8%.



Codeoscopic incluye
algoritmos predictivos
de fuga y fraude en su
proyecto ABMS 3.0

Codeoscopic ha presentado en un
informe los modelos de inteligencia
artificial del proyecto ABMS 3.0,
destinado a transformar el mundo de
los seguros mediante laIA. Este
proyecto, respaldado por fondos
europeos ‘Next Generation EU’,
promete introducir elementos
predictivos en sus soluciones para
agilizar las operaciones y servicios
para mediadores de seguros.

El objetivo principal de ABMS 3.0 es
desarrollar modelos de IA que permitan la
prediccion y clasificacion efectiva de clien-
tes, siniestros y fraudes en €l sector asegu-
rador. El analisis exhaustivo se basa en una
base de datos masiva con mas de 34 millo-
nes de registros entre clientes, polizas, re-
cibos y siniestros.

La identificacion de grupos permitira
personalizar productos, optimizar ventas
cruzadas, gestionar riesgos y mejorar la re-
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tencion del cliente, ofreciendo una expe-
riencia mas satisfactoria y personalizada
dentro de Tesis Broker Manager, el ERP del
Workspace de Codeoscopic.

El hecho de que se pueda predecir
anulaciones de polizas y detectar posibles
casos de fraude, permite a los corredores
tomar medidas proactivas para retener
clientes y protegerse contra pérdidas. Los
modelos de aprendizaje automatico utili-
zados (k-Nearest Neighbors y Random Fo-
rest), lograron una precision del 75% apro-
ximadamente al predecir las cancelaciones,
demostrando su eficacia para identificar
clientes propensos a darse de baja en el
servicio de seguros.

Al dia seguros

El proyecto ha desarrollado 5 modelos
de fraude y ha concluido que el 2,82% de
los siniestros presentan indicadores de
fraude.

En otro orden de cosas, Avant2 Sales
Manager (de Codeoscopic) ha determinado
que, durante el pasado mes de diciembre,
la prima media de nueva produccioén en los
seguros de Hogar ha aumentado un 12%
en comparacion con el mismo mes del anio
2022.

En este ultimo mes del afio, la moda-
lidad “Premium” es la que ha experimen-
tado un mayor crecimiento en su prima
media que ha alcanzado 255 euros sobre
un total de b.854 pdlizas emitidas en Avant?2
Sales Manager, superando un 14% de in-
cremento respecto a diciembre de 2022. Le
siguen de cerca las modalidades ‘Basica’ y
‘Bistandar’, registrando ambas un 12% de
Incremento.

En diciembre de 2023, los seguros de
Autos mantuvieron su tendencia alcista
continuando con un incremento del 16%
en la prima media de nueva producciéon en
comparacion con el mismo mes del ano
anterior.

A pesar de la inflacién, el ramo de De-
CEes0s Se mantiene con un incremento muy
bajode un 1%. Siendo la modalidad de ‘Ta-
rifa mixta’ la que ha absorbido la mayor
subida alcanzando un 45%.



Al dia seguros

Fiatc, aseguradora dela
Empresa Municipal de
Transportes de Madrid

Tras obtener la licitacion publica,
Fiatc Seguros asegurara la flota de
la Empresa Municipal de
Transportes de Madrid (EMT), con
2.100 autobuses y 146 vehiculos de
la flota auxiliar. Como correduria de
la operacion esta WTW.

El contrato tendra una duraciéon de
tres anos, de enero de 2024 hasta diciem-
bre de 2026, prorrogable durante dos mas
si existe un acuerdo por ambas partes, por
un total de 32,17 millones de euros, por
los tres primeros anos.

Fiatc asegurara la responsabilidad
civil obligatoria, la suplementaria, €l se-
guro obligatorio de pasajeros, defensa,
flanzas y reclamacioéon de danos.

Iris Global, premiada en los Best
Performance

Iris Global ha sido galardonada en los Premios Best
Performance por un caso de eéxito que se centro en la
demolicion de la nave de neumaticos en la provincia de
Barcelona, después de un devastador incendio, y la
gestion de la posterior venta del terreno.

La categoria por la que Iris Global ha sido reconocida ha sido ‘Asset Management
& BPO: Mejores practicas en Facility Management’, mantenimiento y adecuacion de
activos inmobiliarios, que premia la mejor gestion en adecuacion fisica y administrativa,
mantenimiento preventivo y correctivo de los inmuebles, obtencion de certificaciones,
limpieza, seguridad, gestion de proyectos, tecnologia y sostenibilidad. En total habia 16
categorias y en cada una de ellas se han entregado tres premios: Oro, Plata y Bronce.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha concluido la IV edicién de sus premios
internos de innovacion. Desafios que forman parte del ‘Motor de la Innovacion' de Iris
Global, destinado a inculcar una cultura innovadora. Cada sede asumio un reto particular:
Madrid, desarrollar un producto o servicio para la generacion Z; Malaga, mejorar la comu-
nicacion entre las sedes; Albacete, incrementar las ventas en canales digitales; Valencia,
abordar el fraude en las lineas de negocio; Barcelona, fomentar la diversidad dentro de la
empresa; y Oviedo, disefiar un producto o servicio diferencial para el mercado.

Tras las distintas presentaciones, Albacete gand con ‘Globalin’, un chatbot disefia-
do para facilitar el proceso de contratacion de seguros de Viaje. Madrid también destaco
con ‘Factor Z’, una oferta de acompanamiento para emprendedores de la generacion Z.

Por ultimo, senalar que la aseguradora ha renovado su certificacion ISO 9001, que
acredita la apuesta de la compania por la calidad y la satisfaccion del cliente, y la cer-
tificacion ISO 14001, la norma internacional de sistemas de gestion ambiental (SGA),
que ayuda a la organizacion a identificar, priorizar y gestionar los riesgos ambientales
de sus actividades habituales.
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El seguro abona de media 4.500 euros a las industrias por siniestro

El seguro paga de media 4.500 euros a industrias, comercios y demas empresas por cada siniestro declarado, segun
concluye el informe ‘Siniestros industriales. Datos 2022-2023', elaborado por Estamos Seguros, la iniciativa de

divulgacién de la cultura aseguradora de Unespa.

Este trabajo analiza la relevancia de las prestaciones realizadas
al tejido productivo por parte del seguro a través de las polizas de
Transportes, Incendios, otros darios a los bienes, Crédito, Caucion,
Multirriesgo Comercio, Multirriesgo Industrial y otros Multirriesgos.

De acuerdo con la informacion recabada, las pdlizas de mon-
taje, que garantizan los danos que puedan sufrir los trabajos de
montaje, los materiales y la mano de obra, son las que generaron
percances mas graves en el periodo analizado. Un siniestro del
seguro de montaje implica el pago de 24.537 euros de media. Le
siguen en importancia los incendios industriales (15.187 euros
de media por siniestro), la construccion (12.473 euros) y la lla-
mada cobertura de “cascos” en el transporte o proteccion del
vehiculo empleado para desplazar el producto (12.150 euros).

Si la vista se flja en los siniestros mas caros desde un punto
de vista individual, de nuevo, el seguro de montaje vuelve a des-
tacar: un solo expediente grave conllevo el pago de mas de 680.000
euros a la empresa afectada. Los siniestros en la construccion y
la cobertura de cascos en el transporte también generaron indem-
nizaciones que, en los casos mas extremaos, se situaron por encima
de los 150.000 euros.

Sise compara el coste de los sucesos, Multirriesgo industrial
genero el 70,8% de los pagos por parte del seguro, Transportes de
mercancias represento un 9,6% y Cascos, otro 6,1%.

La distribucion geografica de los percances industriales esta
en linea con la propia estructura econdmica de Espana. Madrid

es la provincia que acumula mas incidentes (un 20,2% del total),
seguida de Barcelona (10,8%) y Valencia (5,2%). En el extremo
opuesto aparecen Avila (0,3%), Soria (0,4%) y Palencia (0,4%)
como las provincias donde menos actuaciones realiza el seguro
industrial.
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La app de salud digital de DKV tuvo mas de 800.000 descargas en 2023

Cecas aborda en un webinar las
perspectivas del sector en 2024

Cecas ha empezado el afio con un webinar donde se han
analizado las perspectivas y tendencias del sector
asegurador en 2024. La sesion, de hora y media de
duracion y gratuita para colegiados, fue computable
como formacion continua.

En la jornada formativa, impartida por Jordi Parrilla, director
de la Escuela de Negocios de Seguros Cecas, se hizo un analisis
de la situacion actual del sector, donde “habiendo crecido por
encima de los dos digitos en 2023, es necesario examinar y poner
en relacion este fuerte crecimiento en facturacion
con €l contexto econdmico y de rentabilidad”. Pa-
rrilla hizo un analisis de los factores que, a lo largo
del ano, impactaran en el sector y en la actividad
de los mediadores.

El ano 2023 ha sido clave para DKV en aspectos de innovacion y salud, hasta el punto de que ha llegado a
las 810.458 descargas en ‘Quiero cuidarme Mas', su plataforma de salud digital. El récord de descargas se
consiguio en enero, con 28.672, un mes en que tambien se llego a 45.000 usuarios y 10.258 registros.

Se han realizado 2.442.624 de sesiones a través de la aplicacion, llegando a una cifra récord en toda la trayectoria
de la plataforma en enero, con 91.878 sesiones de telemedicina completadas.

En total, la app ha terminado 2023 con un total de 434.841 usuarios y 314.865 registros de clientes. Los meses con
mas registros, después de enero, fueron febrero y marzo, con 6.837 y 5.690, respectivamente.

Ademas, se profundizo en: cambios legislativos, como la Au-
toridad Unica de Control o la transposicion de la directiva de Res-
ponsabilidad Civil de Autos; la digitalizacion, que introducira cam-
bios sustanciales en la gestion de la contrataciéon de riesgos o la
evolucion de los seguros, donde, por ejemplo, el seguro de Salud
tendra que hacer frente al aumento de la esperanza de vida, la
concentracion de grupos empresariales y fondos de inversion y a
cambios legislativos como la ley del Olvido Oncoldgico.

En otro orden de cosas, Cecas ha comunicado que cerro 2023
batiendo récord de alumnado. En total, mas de 10.000 profesionales
de la mediacion han recurrido a la escuela de negocios tanto para
poder ejercer como agentes o corredores como para actualizar sus
conocimientos en diversas materias.

Junto a la tradicional oferta formativa de los cursos habilitan-
tes, nivel 1,2 y 3, han ganado peso los cursos cen-
trados en gestion empresarial; sostenibilidad; cua-
lidades personales relacionadas con la perspectiva
emocional y social (soft skills) y seminarios sobre
cambios normativos 0 nuevos campos de actuacion.

PymeSeguros



Mutualidad cerro el
tercer trimestre de 2023
con 10.044 millones en
volumen de ahorro
gestionado

Mutualidad ha experimentado, en
2023, el tercer mejor afno de su
historia. Primera entidad de prevision
social de Espania, cerro el tercer
trimestre del pasado afo superando
10s10.044 millones de euros en
ahorro gestionado. Esta cifra supone
un crecimiento del 5,8%, y afianza la
consolidacion de la compania entre
las cinco mayores entidades
aseguradoras de Vida del pais.

Entre los hitos no financieros mas des-
tacados del ano, se encuentra el Plan de
Digitalizacion que la entidad puso en mar-
cha en diciembre de 2023. Con €l, Mutua-
lidad se fija el objetivo de ser cien por cien
digital en 2027, mejorando la atencién al
mutualista con ofertas personalizadas ba-
sadas en datos, siendo de tipo omnicanal.

Por otro lado, el Grupo Mutualidad es-
cala posiciones y se situa entre los cuatro

mayores grupos aseguradores de Vida por
volumen de ahorro gestionado. Asi se cons-
ta en el ranking de datos provisionales ela-
borado por Icea sobre grupos de Vida en
2023 en el que avanza una posicion en el
ranking y se situa en cuarto puesto, que ade-
mas destaca como primer grupo asegurador
de caracter no bancario. Asimismo, los re-
sultados provisionales de Icea sefialan que
grupo Mutualidad ha superado los 749 mi-
llones de euros en primas al finalizar 2023.
En otro orden de cosas, Mutualidad
ha empezado a aplicar una mejora en caso
de incapacidad temporal profesional para
los mutualistas alternativos que tengan
suscrito el ‘Plan Alternativo Auténomo’ o el
‘Plan Ahorro Flexible’. La mejora supone

Al dia seguros
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ampliar de 60 a 360 dias indemnizables por
enfermedad mental, ademas de habilitar
mas periodos indemnizables pasando de
uno a un maximo de cuatro periodos. Asi-
mismo, las condiciones para el abono de la
prestacion pasan a Ser en un unico pago
cuando el numero de dias indemnizados
sea inferior a 30 dias, y mensualmente en
caso de ser mayor de ese cOmputo.

Por otra parte, y ante el impacto fisico
y emocional que supone enfrentar una en-
fermedad oncoldgica y la incertidumbre
sobre la duracion del tratamiento, Mutua-
lidad mejora, también desde el 2 de enero,
el periodo maximo de indemnizacion, que
se situaba en 365 dias y desde ahora, se
podra prolongar hasta 180 dias mas.
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Campus Asegurador ofrece
un curso gratuito sobre
sostenibilidad

La escuela de seguros Campus Asegurador ha
lanzado un curso gratuito sobre ‘Introduccion
a la sostenibilidad en finanzas y seguros’,
impartido en modalidad de teleformacion.

Las finanzas y los seguros sostenibles se estan convirtiendo en un elemento estratée-
gico impulsados por las medidas regulatorias de la Unién Europea. Las entidades finan-
cieras y aseguradoras son conscientes del impacto de la sostenibilidad en el proceso de
disenio, gestion y comercializacion de los nuevos productos financieros y aseguradores. En
este curso se ofrece una vision general de las claves de las finanzas y los seguros sosteni-
bles, teniendo en cuenta los desafios que la sostenibilidad esta imponiendo en los sectores
financiero y asegurador.

Por otra parte, esta empresa ha creado un area formativa, 100% online, especializada
en la sostenibilidad. Ademas de la ‘Introduccioén a la sostenibilidad en finanzas y seguros’.
Cuenta con ‘La huella de carbono de las organizaciones’, ‘Informacioéon sobre sostenibilidad
en Ibips’, ‘Economia circular’ y ‘Sostenibilidad ESG'.

En otro orden de cosas, Campus Asegurador ha decidido rebajar el precio de la ma-
triculacion en los cursos de formacion inicial de acceso a la distribucion de seguros. Con
esta reducciéon de los precios esta institucion educativa busca facilitar el acceso a las
certificaciones de distribucion de seguros a todos los profesionales que la necesiten.

Las nuevas tarifas para matricularse en estos cursos de formacion inicial son: Curso
de formaciodn inicial de Nivel 1: 750 euros (con beca 690 euros); Curso de formacion inicial
de Nivel 2: 145 euros; Curso de formacion inicial de Nivel 3: 115 euros; Curso de formacion
inicial de Nivel 2 con certificado de Nivel 3: 70 euros. Ademas, se ofrecen tarifas especiales
a asociaciones empresariales y a organizaciones que integran a un alto numero de distri-
buidores de seguros.

Foliume lanza una
evolucion de su
producto

Foliume, la empresa de
optimizacion comercial para
brokeres y agencias de seguros,
ha presentado ‘Foliume 2.0’, una
evolucion de su producto,
posicionamiento e imagen.

La transformacion de Foliume
pasa de ser una herramienta de ana-
litica avanzada a una de optimizacion
y automatizacion comercial potencia-
da con IA. La vision de mejorar la pro-
ductividad de la cartera se mantiene
y ahora apunta a abordar con mayor
cercania los principales desafios del
dia a dia del corredor y agente para
aumentar el resultado comercial. In-
cluye tarificacion automatica, lanza-
dera de campanas digitales, IA pre-
dictiva de fuga y venta cruzada y
gestion de redes de oficinas/agentes.

PymeSeguros
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IES lanza un curso de ‘Leasing & renting’, otro de la LCS y otro de ‘Aspectos

generales del testamento’

El Instituto e-Learning del Seguro (IES) ha dado a conocer tres nuevos cursos 100% online: uno de ‘Leasing & renting’,
otro sobre ‘La ley de Contrato de Seguro (LCS)" y otro sobre ‘Aspectos generales del testamento’.

Con el primero de ellos, los alumnos del IES pueden conocer
en profundidad y con ejemplos dos instrumentos de financiacion
y arrendamiento de bienes muy utilizados hoy en dia como son
el Leasingy el Renting, sus caracteristicas, los tipos y modalidades
de cada uno de ellos, asi como las diferencias entre ambos y las
ventajas de su contratacion.

En el curso de LCS, los alumnos pueden conocer mas sobre
el contenido y el ambito de aplicacion de esta norma que esta en
vigor desde hace mas de cuarenta anos regulando las relaciones
entre las aseguradoras y los consumidores.

El curso ‘Aspectos generales del testamento’ se encuentra
en el ‘Canal de Decesos by Pre-
ventiva’'. kEn él se abordan aspec-
tos importantes para conocer los
detalles sobre el testamento, por
ejemplo: concepto, caracteristicas,
tipos, ventajas de otorgar testa-
mento, etc.

Por ultimo, sefialar que IES ha
cerrado el ejercicio 2023 con un
total de 121.416 horas de forma-
cion continua certificadas en los
planes de formacion de mas de
12.000 alumnos. Ademas, a todas
estas horas de formacioén continua
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hay que anadir las que ha impartido el [ES a lo largo del afio en sus
diferentes programas de formacion inicial de los cursos de los Ni-
veles 1, 2 y 3 para los que se han realizado, en 2023, mas de 2.000
examenes a través de su plataforma de control visual y de sonido,
una plataforma de examenes a distancia que verifica la validez de
la realizacion de las pruebas tal y como exige el RD 287/2021.

Asimismo, desde el IES afirman que estan muy satisfechos
de la buena acogida que han tenido dos iniciativas que han pues-
to en marcha en 2023: Por un lado, la linea de formacién “Audio-
segur”, una linea con contenidos formativos en formato podcast
con duraciones breves, entre 15y 30 minutos, y que han utilizado
este primer ano mas de 500 alum-
nos que se han certificado cerca
de 350 horas de formacion conti-
nua bajo esta linea formativa ex-
clusivamente audible. Por otro
lado, los cursos de formacion ini-
cial del nivel 2 y 3 en inglés que el
[ES lanz6 a mediados de afnlo y que
han realizado cerca de 200 alum-
nos, principalmente agentes co-
merciales extranjeros de algunas
aseguradoras, asi como colabora-
dores de algunas importantes co-
rredurias.
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MGS Seguros da a conocer su Plan Estrategico 2024-2027

MGS Seguros ha presentado su Plan Estrategico 2024-2027 en el Encuentro
MGS 2024. En €l se hizo un balance conjunto de los magnificos resultados
obtenidos en el ejercicio recién concluido y se dieron a conocer los retos futuros.

El evento, con el lema ‘Componiendo el marfiana’, se ha celebrado a lo largo de dos
jornadas en las que los responsables de las diferentes direcciones de Area han presentado
sus principales nuevos proyectos e iniciativas y ha sido dirigido por el vicepresidente eje-
cutivo y director general de MGS, Juan Ignacio Querol, quien ha querido lanzar un mensa-
je de solidez y seguridad del proyecto empresarial pese al complejo y dinamico contexto
econdmico y social que nos sigue acompanando.

Redondo se incorporé a MGC Mutua en 1991, desemperniando
DaHIEI 1Qec-londo’ sus funciones como subdirector general y, posteriormente, como
nuevo pIESIdente director general adjunto. Seguidamente ha sido director general
de MGC Mutua durante 10 anos y ha ocupado la vicepresidencia del Consejo de
Administracion durante el ultimo ejercicio. Desde su nuevo cargo,
aportara su experiencia y su vision estratégica para perseverar en
el crecimiento sostenible y la eficaz digitalizacion y procesos de IA
impulsados por la direccion general, asi como en la expansion que
MGC Mutua, cargo en el ggta llevando a cabo la compafiia en el territorio nacional.
que sucede a Bartomeu El nuevo presidente de MGC Mutua es abogado, con contras-
Vicens que ha sido tada solvencia en el ambito mercantil y asegurador, Master en Com-
presidente durantela pliance por el ICAB, miembro de la Aedaf (Asociacion Espafnola de
Asesores Fiscales) y MBA por Esade.

Por su parte, Lluis Morillas, también miembro del Consejo, ha
sido designado vicepresidente de la entidad. Morillas aportara sus conocimientos en la gestion y la
entidad como presidente  puena imagen de marca de la aseguradora, asi como otras funciones implicitas en la calidad del

honorifico. servicio y la experiencia del mutualista.

Daniel Redondo ha sido
nombrado presidente de

ultima déecaday que
seguira vinculado ala
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Consultas juridicas que mas han hecho los ciudadanos en 2023
En 2% sobre el total.
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Fl analisis indica que mas del 25% de
las llamadas anuales fueron relacionadas
con la vivienda. En concreto, los ciudadanos
consultaron sobre incrementos de la renta
en contratos de alquiler, el impago de alqui-
leres y sobre las obligaciones que existen en
las reparaciones en viviendas arrendadas
(qué corresponde al propietario y qué al in-
quilino). Desde Arag recuerdan que las re-
paraciones necesarias o de conservacion,
que son las indispensables para mantener
la vivienda en condiciones de habitabilidad,
son obligatorias para la propiedad siempre
que la causa no sea provocada por un mal
uso del inquilino. Por otro lado, el manteni-
miento de la vivienda y las pequenas repa-
raciones le corresponden al inquilino.

El segundo, tercer y cuarto puesto del

ranking se encuentran en posiciones muy
cercanas: los temas de laboral y seguridad
social, que han representado un 12,92% de
las llamadas; los relacionados con consu-
mo, un 12,49%; y las consultas sobre comu-
nidad de propietarios, un 11,03%.

Las cuestiones relativas a los despidos
0 al desempleo y las bajas médicas y sus
impugnaciones son los temas mas repeti-
dos en cuanto a consultas laborales.

Con respecto a consumo, el analisis
de Arag muestra que sus clientes se preo-
cupan principalmente de la posibilidad de
recuperar los gastos hipotecarios, de las
facturas sobre suministro eléctrico (como
errores de contabilizacioén o cortes), inci-
dencias en los vuelos comerciales (dene-
gacion de embarque, cancelacion del vue-

lo, retrasos en el vuelo, incidencias con el
equipaje) o incidencias en talleres con la
reparacion de vehiculos.

Los temas mas repetidos sobre comu-
nidades de propietarios son el procedimien-
to de reclamacién a vecinos morosos, las
dudas de obligacion de mantenimiento de
determinados elementos comunes comao, por
ejemplo, las terrazas (es decir, si corresponde
al propietario o a la comunidad) y la posibi-
lidad de impugnar acuerdos comunitarios.

Por otro lado, desde Arag se indica que
existen varias formulas en las que se puede
desheredar a un hijo a través de un testa-
mento y también del cobro de la legitima
(que es la reserva de un porcentaje del pa-
trimonio del fallecido a los descendientes
marcado por la ley).
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Cigna Healthcare
nombra a Amira Bueno
como nueva directora
de Recursos Humanos

Cigna Healthcare ha
nombrado a Amira
Bueno como nueva
directora de Recursos
Humanos en Espana,
donde continuara con
la implementacion de
la estrategia de gestién
de capital humano de
la companiia a nivel
nacional y la alineara
con sus objetivos
empresariales.

Licenciada en Psicologia por la Uni-
versidad Complutense de Madrid, Master
en Desarrollo y Gestion del Conocimiento
por la misma universidad y MBA por la Uni-
versidad Carlos III, Bueno ha desarrollado
su carrera profesional en la gestion del ca-
pital humano en los sectores de marketing
y financiero, trabajando en empresas como
Cil Group 0 S.A. de Promocioén y Ediciones.

Abarca Seguros ha presentado su ‘TInforme de
tendencias de seguro de Caucion en el
mercado ibérico’, que hace un anadlisis dela
situacion del mercado del seguro de Caucion
de los ultimos cinco afos (aumentando un

50%) y aporta una visién a futuro para 2024. _J

Caucion incrementa un 50% su facturacion

La evolucion del mercado de seguros de Caucion en la peninsula Ibérica ha ido
en aumento desde el anno 2018, incrementandose un 50% en volumen de facturacion,
pasando de 174 millones de euros a los 261 millones del anio 2022. Esta evolucion, jun-
to a la buena prevision del cierre del ano 2023, hace que el ramo de Caucion se ha ido
consolidando a lo largo de los ultimos afnos como una alternativa a los avales bancarios.

Los expertos de Abarca Seguros han identificado tres tendencias que marcaran
la evolucion del ramo los proximos anos. La consolidacion del mercado de renovables
en grandes proyectos, 1o que llevara a nuevas necesidades en los proyectos en cons-
truccion. Siendo imprescindible ampliar las garantias para la construccion de parques,
el cumplimiento de los contratos, acopio de materiales o aplazamiento de impuestos.
Trasladando la necesidad de garantias entre entidades privadas, promotor y cons-
tructor.

En segundo lugar, el aumento del desarrollo de nuevas explotaciones de bus-
queda de materias primas conlleva el auge del seguro de garantias de restauracion
medioambiental, impulsado por el requerimiento de cumplimiento de factores de ESG
en este tipo de explotaciones.

Por ultimo, el sector inmobiliario prevé un incremento en la construccion de
casas de medio a alto segmento. Esto lleva una mayor financiacion de proyectos de
obra nueva por parte de fondos de inversion, lo que permite a los promotores entrar
en proyectos de mayor volumen. En este tipo de proyectos, la figura del seguro de
Caucion de afianzamiento de capitales permite autofinanciarse y no depender de 1os
tipos de interés.




Bruno Gutierrez se une al equipo de
Lineas Financieras y RC de Allianz
Commercial

Allianz Commercial ha nombrado a Bruno Gutierrez
Senior Claims Handler para Lineas Financierasy
Responsabilidad Civil en Iberia. Gutiérrez se suma a un
equipo que auna de media mas de 25 afnos de
experiencia en el sector seguros para medianasy
grandes empresas.

Bruno estudi6 doble licenciatura en Derecho y Administra-
cion y Direccion de Empresas en la Universidad Carlos III de Ma-
drid. Tras trabajar como abogado junior en varios despachos como
Zambade y Asociados Abogados,
Lawell y Osborne Clarke, se incor-
poro al departamento de Siniestros
de HDI Global SE, posteriormente
entro a formar parte de AIG.

En otro orden de cosas, Petros
Papanikolaou, CEO de Allianz Com-
mercial, dijo al presentar el ultimo
Barometro de Riesgos de Allianz,
que “los principales riesgos y las su-
bidas mas relevantes en el Barome-
tro de Riesgos de Allianz de este ano
reflejan los grandes problemas a los
que se enfrentan las empresas de
todo el mundo en este momento: la
digitalizacion, el cambio climaticoy
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un entorno geopolitico incierto. Los corredores y los clientes de
las companias de seguros deben ser conscientes y ajustar sus
coberturas de seguros en consecuencia’.

Elinforme refleja que las grandes corporaciones a nivel mun-
dial, asi como las medianas y las pequenias empresas, tienen las
mismas preocupaciones: las ciber amenazas, la pérdida de bene-
ficios y las catastrofes naturales. Pero las empresas mas pequenas
amenudo carecen del tiempo y los recursos necesarios para iden-
tificar y prepararse eficazmente para una gama mas amplia de
escenarios de riesgo y, como resultado, tardan mas tiempo en
volver a poner en marcha el negocio después de un incidente
inesperado.

La violacion de datos se considera la ciber amenaza mas
preocupante para los encuestados del Barometro de Riesgos
Allianz (569%), seguida de los ataques a infraestructuras criticas y
activos fisicos (63%). Mejorar la gestion de la continuidad del ne-
gocio, identificar los cuellos de bo-
tella en la cadena de suministro y
contar con proveedores alternati-
vos siguen siendo prioridades clave
de gestion de riesgos para las em-
presas en 2024. En Espafia, ocupa
el primer puesto con un 40%.

Las catastrofes naturales
(26%) son uno de los riesgos con
mayor crecimiento esta edicion,
ocupando el 3° puesto del ranking
global y subiendo tres posiciones.
A nivel nacional, este riesgo es el
que ha experimentado un mayor
crecimiento ocupando el 4° puesto
con un 38%.
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Mar Romero, directora de Distribucion, Ventas y Organizacion
Territorial de AXA Espana, inauguro el afio comercial 2024 en el
que, destaco que “nuestra esencia es €l crecimiento, la especia-
lizacion y la rentabilidad”. “Tenemos que trabajar aun mas y me-
jor acompanando a nuestros mediadores en la proteccion de los
clientes en todos los ramos, en todos los segmentos y en todas las
zonas de Espana”, aniadio.

AXA Espana prevé consolidar su nueva organizacion comer-

clal con la integracion de GACM en un ejercicio en el que la fide-

Correduidea lanza una solucion de gestion de negocios para
colegios y asociaciones de mediadores

Correduidea ha lanzado su nueva oferta de servicios disefiados para colegios de mediadores,
asociaciones y agrupaciones de interes econémico para transformar la manera en que estas
organizaciones gestionan y desarrollan su negocio en el entorno hibrido actual.

Ofrece una solucion integral que abarca desde estrategias de negocio personalizadas hasta la crea-
cion de contenidos de alto impacto. Incluye servicios de comunicacion interna y externa, formacion
exclusiva, y eventos presenciales e interactivos creados para fortalecer las conexiones entre los colegia-
dos o asociados. Ademas, respalda el crecimiento de la marca de sus clientes con una gestion de iden-
tidad corporativa, incluyendo la creacion de infografias, dossiers, presentaciones, videos y promociones.

El crecimiento, la especializacion y la rentabilidad,
objetivos comerciales de AXA en 2024

Los equipos comerciales de AXA Espafia, incluidos los procedentes de GACM, se
han reunido para conocer las prioridades del ejercicio y las novedades comerciales
que llegaran en los proximos meses.

lizacion y mayor atraccion de los clientes volvera a ser clave. Vida,
Salud y Empresas se consolidan como negocios estratégicos de
desarrollo mientras que Hogar, Multirriesgos y Autos continuan
siendo fundamentales en un mercado de fuerte competitividad
como el actual.

Los avances comerciales y la amplia oferta de AXA se veran
reforzados en 1os proximos meses con nuevas camparnas que per-
siguen mantener una ratio de fidelidad como el actual y conseguir
atraer a nuevos clientes.




Generali forma en gestion
patrimonial a empleados
y mediadores

Generali ha lanzado una nueva edicion
del ‘Programa Superior de Gestion
Patrimonial' para sus mediadoresy
empleados, cuya realizacion da acceso
a la certificacion de asesor financiero,
emitida por el Instituto Espariol de
Analistas (IEAF). Hasta la fecha, 646
profesionales han obtenido esta
prestigiosa certificacion.

Esta iniciativa forma parte de las accio-
nes que Generali destina anualmente a su red
de empleados y mediadores, para potenciar
su capacidad de asesoramiento en ahorro e
inversion, en linea con su proposito de ser ‘so-
cios de por vida' de sus clientes.
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CGPA destaca su crecimiento
de dos digitos en 2023

CGPA Europe ha celebrado su tradicional Team
Meeting 2024, en la que Espaiia, que abrid
sucursal en 2023, fue el pais anfitrion. Uno de
los puntos mas destacados de la reunion fue el
gran incremento de negocio de Espaniay
Alemania, paises que han conseguido crecer a
dos digitos en 2023.

Los representantes de ambos paises compartie-
ron sus previsiones de mantener dicho crecimiento a
dos digitos en 2024 y 2025. En el caso especifico de Espana, la evolucion del ne-
gocio ha convertido a CGPA Europe en la alternativa de referencia en nuestro
mercado.

En esta misma reunion se advirtio una creciente siniestralidad en la actividad
de mediaciéon a nivel global. Hecho que seguira siendo objeto de estudio en las
futuras reuniones con la red de abogados europea, a raiz de la que se elabora anual-
mente el Observatorio Europeo de Mediadores de Seguros.

Carlos Montesinos comento que “estas reuniones presenciales motivan que
la informacion fluya mejor y ayuda a entender las diferencias y tendencias entre
los diferentes paises. En definitiva, fomenta un aprendizaje continuo y una com-
petencia sana entre todos los paises por mejorar las ratios y hacer crecer al grupo
CGPA, siempre en beneficio de la mediacion”.

Fl encuentro contd con la presencia de la totalidad de los representantes de
los diferentes paises en los que CGPA Europe opera de manera directa, entre otros:
Eric Evian, presidente de la compania CGPA Europe; Lorenzo Sapigni, represen-
tante para CGPA Europe en Italia; José Lopez, en representacion de Luxemburgo;
y Carlos Montesinos, como representante y CEO de CGPA Europe en Espana.
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Markel cubrira los accidentes del
personal del Ayuntamiento de
Barcelona

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

La contratacion con-
siste en un seguro de Ac-
cidentes para los grupos y
colectivos que forman
parte del Ayuntamiento de
Barcelona, tanto personal
funcionario (de carrera,
interino, etc.) como el per-
sonal laboral, el personal
directivo, eventual, orga-
nismos auténomos, bom-
beros y guardia urbana,
etc., dando cobertura a
diversas garantias de fa-
llecimiento e invalidez
permanente.

Conforme a los criterios de adjudicacion, Markel ha obte-
nido la mayor valoracién entre todas las ofertas presentadas, del
que ya era proveedor, pues igualmente fue adjudicatario del an-
terior concurso.

Aura Seguros da
a conocer su
plan estrategico
2024-2026

En la Convencion Anual de
Ventas 2024 de Aura
Seguros se presento un
nuevo plan estratégico
con la definicion del
proceso de
transformacién que inicia
en este ano.

Este nuevo Plan Estratégico 2024-2026 incide en el objeti-
vo de mantener la esencia de Aura Seguros, centrada en Decesos,
pero ampliando su proteccion a todos los momentos claves de
la vida de las personas y sus familias. Segun Carlos Muino, di-
rector general de Aura Seguros, “esta nueva mision refuerza la
idea de que la compania esta presente en momentos Concretos,
pero destacando la progresion hacia la proteccién en cualquier
etapa de la vida de nuestros clientes, lo que resulta mas impac-
tante, relevante y emotivo”.

Esta nueva etapa abre la puerta a la comercializacion de
nuevos productos en cuyo diseno se esta trabajando, que pro-
meten ser innovadores, disruptivos y basados en un modelo co-
laborativo de distribucién que aporte valor y servicio a los me-
diadores, con un elevado nivel de digitalizacion y con vocacion
de omnicanalidad.
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Losmiembrosdelalunta T 9 Asociacion de
Directiva de la Asociacion Profesionales Seniores del

de Profesionales Séniores
del Seguro (APSS) se han Seguro se presenta alcea

reunido con Jose Antonio APSS pretende atender una necesidad del
Sanchez, director general, mercado en un momento de alta demanda de
v Elvira de la Cruz, talento experto.
directora de Estudios de Los representantes de ambas instituciones
Mercado y Comunicacion analizaron las areas potenciales de colaboracion,
de Icea, para presentarles 1dent1ﬁcando proyectos .relacul)nados con .la
L transferencia del conocimiento intergeneracio-
lanueva asoc1agc1on y nal, que podrian beneficiarse de la experiencia
explorar oportunidades  que la red de profesionales séniores de la aso-
de colaboracion. ciacién puede aportar al sector.

Antonella Conti, nuevaresponsable de las areas de Comercial y de
Marketing de Prima Seguros

La insurtech Prima Seguros, que actua como agencia de seguros especializados en el sector de la automocion, ha
designado a Antonella Conti como nueva responsable de las areas de Comercial y Marketing en Esparia.

Con mas de ocho anos en el campo de la estrategia empresarial y la gestion de operaciones, Conti ha
demostrado un liderazgo destacado en areas como la atencion al cliente y el desarrollo corporativo. Su es-
pecializacion radica en la formulacion y ejecucion de estrategias de marketing con un enfoque innovador.

En este sentido, Antonella Conti sera la encargada de liderar y gestionar las iniciativas e inversiones
de marketing, el lanzamiento de nuevos canales directos de adquisicion de clientes y las operaciones de
atencion al cliente en Espana para Prima.

Prima aspira a alcanzar los 100.000 clientes activos en 2024, duplicando sus primas hasta los 20 mi-
llones de euros.
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El Consejo General propone alegaciones
alaley de la Autoridad Independiente de

Defensa del Cliente Financiero

El Consejo General de Mediadores ha presentado diez alegaciones al anteproyecto de ley de creacion de la Autoridad
Independiente de Defensa del Cliente Financiero. Las observaciones de los Colegios de Mediadores proponen
modificar articulos del anteproyecto relacionados con las areas de organizacion, cooperacion con otros organos,
ambito de aplicacion y exclusiones, sistema de resolucion extrajudicial de conflictos y tramitacién de resoluciones.

En concreto, plantea:

» Cooperacion con otros érganos. El articulo 50 recoge la coope-
racion con el Ministerio de Economia, Comercio y Empresa, el
Ministerio de Derechos Sociales, Consumo y Agenda 2030, y las
autoridades supervisoras de conducta en el sector financiero. El
Consejo General entiende que se debe incluir a la Direccion Ge-
neral de Seguros como se contempla en el articulo 51, para la
comunicacion de posibles infracciones de normas de conducta.

= Ambito de aplicacion y exclusiones. El articulo 3 recoge como
exclusiones: “a) El incumplimiento o cumplimiento defectuoso
de un contrato financiero diferente a las vulneraciones de normas
de conducta, o de las buenas practicas o usos financieros, o del
establecimiento de clausulas contractuales abusivas; el deficien-
te trato comercial en la prestacion de los servicios o la negativa
a la concesion de financiacién o a la suscripcién de un contrato
financiero de cualquier naturaleza”.

“g) Enrelacion con el ambito de las reclamaciones sobre seguros:

(i) contratos de grandes riesgos definidos en el articulo 11 de la

Ley 20/2015, de 14 de julio, excepto en el caso de los seguros de

vehiculos maritimos, lacustres y fluviales y de su responsabilidad

civil, cuando el tomador o el asegurado tengan la consideraciéon

de consumidor; (ii) cuando la reclamacion o queja se fundamente
€en una controversia cuya resolucion requiera necesariamente la
valoracion de expertos con conocimientos especializados en una
materia técnica ajena a la normativa de transparencia y proteccion
de la clientela o a las buenas practicas y usos financieros”. (...)
“h) Seguros colectivos o planes de pensiones que instrumenten
compromisos por pensiones de las empresas con sus trabajadores
0 beneficiarios, que no se refieran a la condicién de cliente de
servicios financieros de las entidades aseguradoras o de entidades
gestoras de fondos de pensiones”.
FEl Consejo General entiende que dichas exclusiones deben de ser
revisadas al vaciar de contenido la pretension de la Directiva
2013/11/UE relativa a la resolucion alternativa de litigios en ma-
teria de consumo. Ademas, no resuelven el problema de falta de
rapidez de los procesos judiciales, ni dan garantias al consumidor
de un sistema agil y resolutivo.
Asimismo, se pone de manifiesto que la exclusion de la letra g) es lo
que el articulo 38 de la Ley 50/1980 de Contrato de Seguro pretende
resolver, motivo por €l cual se vaciaria de contenido este articulo.
» Sistema de resolucion extrajudicial de litigios. Sobre el articulo
5 que se refiere al sistema de resolucion extrajudicial de litigios,

S



el Consejo General entiende que puede haber un conflicto com-
petencial, ya que la materia de consumo corresponde a Comu-
nidades Autonomas.

Fl articulo b recoge varios apartados que también son motivo de
alegacion por parte de los representantes de la mediacion espano-
la: “3. Las resoluciones vinculantes podran ser recurridas ante la
jurisdiccion civil conforme a lo previsto en el articulo 45. 4. El clien-
te y la entidad financiera podran plantear de nuevo el litigio ante la
jurisdiccién civil para el reconocimiento de sus derechos en los
casos de resoluciones no vinculantes favorables, en caso de no ser
aceptadas estas por la entidad financiera, o desfavorables”.
Fl Consejo General considera que esta redaccion puede dar lugar
a error, pues en otros articulos se indica que se podra interponer
recurso contencioso administrativo. Adicionalmente, en las reso-
luciones vinculantes, no se especifica si el recurso a la via civil
debe de ser interpuesto por el propio cliente o por la entidad fi-
nanciera. Teniendo en cuenta que el objeto de esta norma es ofre-
cer un mecanismo util a los consumidores para resolver extraju-
dicialmente los conflictos, puede ser no adecuado remitir al
procedimiento judicial para recurrir una resolucion vinculante.

» Tramitacion de resoluciones. El articulo 41 recoge: “Contra la
resolucion de imposicion de multa cabra recurso administrativo
de reposicion y sera recurrible ante la jurisdiccion contencioso-
administrativa”. En opinion del Consejo General se debe especi-
ficar el 6rgano judicial ante el cual se debe proceder. El articulo
42 recoge la resolucion vinculante, “La entidad financiera debera
cumplir la resolucion vinculante en el plazo de 30 dias habiles a
contar desde su notificacion y entregar la justificacion documen-
tal ante la Autoridad del cumplimiento de su resolucion”.

Para los mediadores se debe de ofrecer un mayor detalle en la

redaccion del articulo, ya que no se indica si es de aplicacion la

mora de la Ley 50/1980 de Contrato de Seguro o del Real Decreto
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de 24 de julio de 1889 por el que se publica el Codigo Civil o, en

caso contrario, si no se aplican intereses de demora. Asimismo,

se debe especificar el drgano judicial ante el cual proceder.

El articulo 43 recoge la resolucion no vinculante. “3. En todo caso,

la resolucion adoptada por la Autoridad tendra valor de informe

pericial en el caso de que cualquiera de las partes decida acudir

a la jurisdiccion civil. Se entendera producida su ratificacion con

la firma del érgano competente”.

En este apartado, Consejo General considera que es necesario un

mayor detalle en la redaccion del articulo ya que, si la resolucion no

es vinculante, no se especifica si es recurrible y ante qué organismo.

El articulo 45 recoge la interposicion de demanda judicial frente

a las resoluciones vinculantes “Las resoluciones vinculantes de la

Autoridad pondran fin a la via administrativa y no seran suscep-

tibles de recurso de reposicion. Cualquiera de las partes podra

reclamar contra dichas resoluciones vinculantes ante la jurisdic-
cion civil”.

El Consejo General es partidario de que se recoja la posibilidad

de recurso ante la jurisdiccion contenciosa y, en caso de que se

contemple exclusivamente la jurisdiccion civil, recuerda que la
modificacion de la Ley Organica 6/1985, del Poder Judicial, da
capacidad para resolver sobre cuestiones administrativas.

» Organizacion. El articulo 10 recoge la composicion del Organo
de Gobierno. El Consejo General entiende que debe formar par-
te del Consejo Rector al reunir varias caracteristicas: amplio co-
nocimiento de seguros, autonomia e imparcialidad al represen-
tar a todos los mediadores en su condicion de Corporacion de
Derecho Publico. Ademas, el articulo 18 recoge, especificamen-
te, la creacion de una seccion especial de seguros, una circuns-
tancia que reforzaria 1o oportuno de su participaciéon en dicho
o0rgano vy, en su defecto, en el Comité Consultivo que se detalla
en el articulo 20.
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Jorge Benitez, presidente de Aemes y del
Colegio de Valencia, enfatizo la relevancia
de estar al corriente con los cambios sec-
toriales. Mientras que Lucia Relanzdn, del
departamento Juridico de Aemes, propor-
cion6 una explicacién técnica detallada
sobre las modificaciones mas significativas
del convenio.

Durante la jornada, se abordaron temas
cruciales como el teletrabajo, la regulacion
del tiempo de trabajo, y aspectos detallados
sobre las vacaciones. También se discutie-
ron las novedades en materia retributiva y
la prevision social complementaria. Espe-
cial atencion se dedico a todo lo relativo a
la jubilacién, un tema que despertd sufi-
cientes dudas como para que desde Aemes
se haya decidido programar un monogra-
fico al respecto en un futuro proximo. Be-
nitez explicod que, a partir de 2026, 1o auto-
financiara el propio trabajador con su

Aemes da a conocer las novedades
del convenio colectivo de mediacion

a los colegiados

Aemes ha organizado a primeros de enero dos jornadas técnica-formativa
tituladas ‘El convenio colectivo de la mediacion de seguro: principales
novedades’, en el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia y
en Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid.

salario. Respecto a la prevision social, a
partir del 31 de diciembre de 2025 quedan
suspendidas las aportaciones el premio de
jubilacion, no generandose nuevos dere-
chos, y las empresas deberan recurrir a un
plan de aportacion definida. Para ello, a
partir del 1 de enero de 2026 el incremento
salarial se desdoblara, destinando una par-
te al incremento de salario base y otro por-
centaje al plan de aportacion definida. “He-
mos conseguido que se incluya en la
subida salarial, con lo cual, realmente no
nos ha costado dinero adicional como nos
esta costando el premio actual de jubila-
cion. No se ha eliminado, pero hemos ge-
nerado una férmula nueva que, al menos
No nos va a seguir costando dinero de nues-
tras cuentas de resultados”, anadio Jorge
Benitez.

Sobre la subida salarial pactada en el Con-
venio Colectivo de la Mediacion, los res-

ponsables de Aemes senalaron que todos
los incrementos salariales que se han pac-
tado en otros sectores (incluyendo las re-
comendaciones fijadas en el V acuerdo para
negociacion colectiva entre patronales na-
cionales como Ceoe y Cepyme con las cu-
pulas sindicales) han sido mas altos que 1o
que se ha pactado en el Convenio de la
Mediacion.

En 2023, el incremento se flja en un 4%. To-
dos los niveles retributivos van a tener in-
crementos del 4%, excepto el nivel retribu-
tivo de nivel 9, que tiene una subida mayor,
por incrementos que ha experimentado el
salario minimo. En 2024 y 2025, el incremen-
to se fija en un 3%, y en 2026, en un 2,75%.
En 2026, un 1,25% del incremento salarial se
aplicara al salario base y un 1,5% al plan de
aportacion definida. De tal forma que ese
plan de aportacion definida se va a nutrir
directamente del salario del trabajador.



Relanzoén explico a los colegiados de Ma-
drid que el convenio ha adaptado el tele-
trabajo a la norma que se publicé después
de que el convenio anterior lo incluyese. “El
articulo que se ha incorporado en el con-
venio excluye del concepto de teletrabajo
aquel que se realice en una jornada inferior
al 30% de la jornada del trabajador. También
se excluyen las relaciones de trabajo que
por motivos de conciliacion solicita el tra-
bajador, que regula el articulo 34.8 del Es-
tatuto de los Trabajadores”, afirmo.

La compensaciéon por los gastos que le
conlleve al trabajador realizar su trabajo
fuera de la oficina se flja en el nuevo con-
venio en un euro al dia, por jornada de

trabajo efectiva. En caso de jornadas re-
ducidas, se aplicara la proporcionalidad y
no se incluye esta compensacion en los
casos de baja. “Es unicamente por baja
efectiva”, sefiald Lucia Relanzoén, que pun-
tualizd que “la compensacion es efectiva
desde su publicacion en el BOE, no re-
troactiva al 1 de enero”. Ademas, indico
que la empresa que acepte cambios de
domicilio de teletrabajo que soliciten los
trabajadores, muy frecuente en verano,
asume un riesgo, ya que tiene la obliga-
cion de verificar que el domicilio desde el
que el trabajador va a realizar su jornada
cumple las normas de prevencion de ries-
gos laborales.

El Grupo Alkora presenta su Plan de [gualdad
para los proximos 4 anos

El Plan de Igualdad firmado y registrado por el Grupo Alkora, que tiene una vigencia de 4 afios,
tiene como objetivo velar y garantizar la igualdad entre todos sus empleados y empleadas.

Al dia distribucion

Respecto al tiempo de trabajo, el anterior
convenio fijaba en 1.728 horas anuales, que
se han reducido en 8 horas. La jornada
maxima va a pasar a ser de 1.720. Esas 8
horas se han hecho a cuenta de un dia de
vacaciones. Sin embargo, el horario no se
vera modificado, unicamente en lugar de
24 dias de vacaciones van a tener 25 al ano,
pero no afecta de forma directa a la orga-
nizacion de la jornada que ya estuvieran
haciendo. Como incentivo a la fidelidad del
trabajador, cuando tenga una antiguedad
de 20 anos generara derecho a un dia mas
de vacaciones, y otro mas al acumular 30
anos de permanencia en la empresa. Son
dias acumulables, sefialdé Relanzon.

Este plan garantiza el derecho a la igualdad efectiva de oportunidades y de trato entre las mujeres y hombres
que componen la plantilla del Grupo Alkora, evitando cualquier tipo de discriminaciéon por razon de

sexo en los ambitos del acceso al empleo, promocion, clasificaciéon profesional, formacion, retribu- ——1H

ci6n y conciliacion de la vida laboral y personal. ,
La promocién interna, la sensibilizacion en igualdad, la violencia de género, el acoso sexual o por |
razon de sexo, la salud de los empleados desde una perspectiva de género o la corresponsabilidad, |

son algunos de los puntos tratados en dicho plan.
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Isabel Martinez se
une al equipo de
Gandia de Quality
Brokers

Quality Brokers ha incorporado a
Isabel Martinez para dar un nuevo
impulso en su camino hacia los
objetivos establecidos para 2024.
“Su experiencia y conocimiento
son claves para seguir marcando el camino en el sector y asegurar un
crecimiento constante”, dicen desde la correduria.

Esta integracion, desarrollada por Sergio Alonso Carbo, director comercial, y Marita
Pons, adjunta a la Direccién Comercial, es la primera de las destacadas incorporaciones
que tendran lugar en 2024.

Por otro lado, la correduria, mediante su programa de expansion Integrity, ha incorpo-
rado a su red la correduria Roig y Petit, con sede en Valencia, que es conocida por su
enfoque profesional y dedicacion en el sector asegurador.

En otro orden de cosas, Quality Brokers asistio a la Convencion de AXA Seguros Le-
vante y Baleares, en el que recibio el premio ‘Mejor Gestion en Lineas Estratégicas-
Empresas’ por segundo ano consecutivo.

Por ultimo, senalar que la correduria aprovecho la celebracion de la comida de Navidad
para dar a conocer los logros alcanzados en 2023. El afio pasado, experimento un cre-
cimiento notable, expandiendo su presencia con una nueva oficina en Madrid, am-
pliando la de Barcelona y fortaleciendo su posiciéon en la Comunidad Valenciana.
“Este ano ha sido excepcional para nosotros, no solo en términos de crecimiento em-
presarial sino también en la consolidaciéon de nuestro equipo”, afirmoé Gonzalo Gironés,
CEQO de Quality Brokers.

y 4

ad
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Emilio Abellon, nuevo
director general de
Agora Broker

Agora Broker Correduria de Seguros
(socio de Cojebro) ha incorporado el
1 de enero a Emilio Abellon, como
nuevo director general y
responsable de Expansion.

Con una amplia experiencia en el sector,
Abellén aportara su capacidad de lideraz-
go y su vision estratégica para impulsar el
crecimiento de Agora Broker. Su CEO, Vi-
cente Pino, afirma que “esta incorporacion
supone un punto de inflexién para la ex-
pansion de la correduria, ayudando a dar
continuidad al desarrollo de nuestro plan
estratégico 2024/2028". Abellon sera el
encargado de tomar decisiones y supervi-
sar todas las actividades de la empresa,
asegurandose de que se cumplan los ob-
jetivos y metas establecidos.

PymeSeguros



Adecose pide proteccion al cliente
hipotecario ante la tramitacion de
la ley de la Autoridad
Administrativa Independiente

Adecose ha participado en el tramite de audiencia e
informacion publica del Anteproyecto de Ley por la que
se crea la autoridad administrativa independiente de
defensa del cliente financiero para la resolucion
extrajudicial de conflictos entre las entidades financieras
y sus clientes que finalizo el 26 de diciembre de 2023.La
asociaciéon ha recuperado la propuesta sobre este
Proyecto antes de que las Cortes se disolvieran y quedara
aparcado.

Esa peticion consiste en la introduccion de una nueva Disposicion
final de modificacion de la Ley 5/2019, de 15 de marzo, regulado-
ra de los contratos de crédito inmobiliario con el objetivo de re-
forzar los derechos de los consumidores.

Por un lado, propone que se obligue a las entidades financieras a
advertir al prestatario con una antelacién minima de dos meses
del vencimiento de cada anualidad de los seguros contratados
mediante practicas de venta vinculada o de venta combinada, con
indicacion expresa del derecho a contratar los seguros con un
proveedor diferente. Por otro, que en el caso de que la poliza de
seguro en garantia del cumplimiento de las obligaciones del prés-
tamo fuera un seguro de Vida, la pdliza de seguro debe ser reno-
vable en cada anualidad, equivalente al capital pendiente de amor-
tizacidén y nunca de prima unica.

Al dia distribucion

En otro orden de cosas, Adecose ha
comunicado que en 2023 casi triplico
su oferta formativa, ante la demanda
de formacioén continua en las corre-
durias. Ha ofrecido 14 jornadas téc-
nicas / webinars desarrolladas en
colaboraciéon con grandes expertos
en las diferentes materias, en las que
han participado 1.600 profesionales,
acumulando mas de 24 horas.

La asociacion ya ha inaugurado la VII Edicion del Programa de
Desarrollo Directivo (PDD) en el campus de Alcobendas de la Uni-
versidad Europea de Madrid y en la sede de Arag de Barcelona.
Por otro lado, la Junta Directiva de Adecose ha aprobado, en su
reunion mensual de enero, la incorporacion de Brokermam Co-
rreduria de Seguros como nuevo socio, con las que la asociacion
suma 166 corredurias.

Por otra parte, en la reunion se abordaron los diferentes proyectos
que la asociacion esta llevando a cabo. Asimismo, se hizo segui-
miento de las principales normativas europeas en las que Adecose
esta participando como son la Estrategia de Inversion Minorista o
la Propuesta de Reglamento relativo a la creacion de un Marco para
el Acceso a los Datos Financieros (Fida); también, los tltimos mo-
delos de cartas de condiciones consensuados con aseguradoras,
asi como la presentacion de la XV Edicion del Bardmetro.

En enero, en el tradicional almuerzo mensual con socios, posterior
a la reunion mensual de la Junta Directiva, fueron invitados por
parte de Mapfre: José Manuel Inchausti, vicepresidente de Mapfre;
Flena Sanz, CEO de Mapfire Iberia; y Jesus Martinez Castellanos,
CEO adjunto de Mapfre Iberia y CEO de Mapfire Vida. Inchausti
destaco la apuesta de Mapire por seguir ocupando una posicion
de liderazgo destacado en el canal corredor.
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Los colegiados aclararon sus dudas, principalmente, en lo relativo
a los plazos de tramitacion judicial y los informes previos a las
demandas por desahucio. También mostraron interés por la con-
sideracion de gran tenedor segun la nueva ley y en qué casos un
particular podria verse afectado por esta categorizacion.

Fl coste del seguro de Grupo Mutua Propietarios supone en torno
a dos semanas de renta para el pequeno tenedor, es deducible en
la declaracion de la renta, ofrece hasta 24 meses de proteccion de
impago de renta (con o sin franquicia) y cubre los gastos de de-
fensa juridica asi como los actos vandalicos, entre otras cobertu-
ras, y garantias adicionales como cambio de cerradura; pérdida
de alquileres por incendio, explosion y rayo; limpieza de la vivien-
da por actos vandalicos; impago de suministros, etc.

NBZ21 publica 35 entradas en su blog en 2023

La correduria NB21 ha publicado 35 articulos en su blog en el ejercicio 2023, 1o cual se

traduce en una publicacion cada semana y media.

Félix Villada, responsable de negocio digital, seniala que el objetivo principal de las publicaciones
es proporcionar informacion relevante sobre el sector de los seguros de manera accesible y facil de
entender para cualquier persona. De esta forma, el blog de la correduria esta estructurado en siete
categorias: inmuebles, negocios, salud, sobre NB21, sostenibilidad, transporte y vida y familia.

Los colegiados madrilefios se forman sobre el
impago de alquiler
Grupo Mutua Propietarios explico en el Colegio de Mediadores de Seguros de

Madrid las novedades en el seguro de Impago de Alquiler y las consecuencias de
los cambios normativos tras la entrada en vigor, en mayo, de la Ley de Vivienda.

Otros de los cambios analizados en la jornada fueron la merma de
beneficios fiscales para los arrendadores, la actualizacion de la ren-
ta, la vulnerabilidad de arrendatarios y el vacio legal que existe
todavia pendiente de desarrollo normativo de la Ley de Vivienda.
En otro orden de cosas, el Colegio de Madrid ha cerrado 2.023 con
'7.95b seguidores en sus siete perfiles sociales corporativos, un
14,4% mas respecto a los 6.952 conseguidos en 2022.

Fl Colegio de Madrid estrena 2024 con un nuevo perfil social en
Threads, que se afiade a los que ya tiene en LinkedIn, X, Facebook,
Youtube e Instagram, donde se recogen los videos y las imagenes
de los eventos del Colegio de Madrid, ademas de las intervencio-
nes y formatos de audiovisuales de los miembros de la Junta Di-
rectiva.
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Senda Vivir Seguros sigue apostando por la innovacion tecnologica

Senda Vivir Seguros y Codeoscopic
han firmado un acuerdo de
colaboracion, para establecer tarifas
especiales para los socios dela
agrupacion, en relacion con los
productos y las soluciones Avant2,
Sales Manager y Tesis Broker
Manager.

Este acuerdo busca “ofrecer a los socios de
Senda Vivir Seguros la oportunidad de
aprovechar condiciones comerciales pre-
ferenciales en los productos proporciona-
dos por Codeoscopic, fortaleciendo asi la
red de colaboraciones estratégicas y pro-
porcionando herramientas y soluciones de
vanguardia”, aseguran los responsables de
la agrupacion.

Por otro lado, ha comunicado la incorpora-
cion a la agrupacion de la correduria Uni-
segovia, con sede en Segovia y oficinas en
Cuéllar y Nava de la Asuncioén, ademas de
diversas oficinas colaboradoras en Avila,
Zamora, Burgos, Valladolid y Palencia.

La incorporaciéon de Unisegovia a Senda
Vivir Seguros ha sido efectiva desde el 1 de
enero de 2024, y supone un importante re-
fuerzo para la asociacion en el mundo agro,

pues Unisegovia es una correduria con una
solida trayectoria de 30 anos y una amplia
experiencia en el sector agropecuario.

En otro orden de cosas, la agrupacion ha
anunciado el lanzamiento de un concurso
para la creaciéon y composicion original de
la sintonia corporativa que representara a
la agrupacion. Para participar, los interesa-
dos deberan inscribirse en https://senda-
brokers.com/senda-vivir-seguros-lan-
za-un-concurso-para-enco.. antes del
15/02/2024. Recibiran en respuesta el dos-
sier inspiracional, para poder trabajar su
obra, cuyo plazo maximo de envio es el

29/02/2024. Cada participante po-
dréd presentar un maximo de 3
obras inéditas y originales. El crea-
dor de la sintonia seleccionada
ganara en efectivo 1.500 euros y
vera su obra convertida en la sin-
tonia oficial de la agrupacion. La
sintonia ganadora sera propiedad
exclusiva de Senda Vivir Seguros.
Por ultimo, sefialar que Senda Vivir
Seguros esta incentivando econo-
micamente a los socios para que
lleven el mensaje de la compania
en sus areas de influencia regio-
nales. Con esta iniciativa, a la que
han llamado ‘Ayuda para comunicacion re-
gional’, la asociacion financiara las campa-
nas regionales de cada correduria asociada,
para que la marca se difunda también en
las zonas de influencia directa de cada una
de las empresas de la agrupacion.

Los socios podran presentar presupuestos
de comunicacién, marketing y difusion,
hasta finales de julio de 2024, para todas las
acciones que deseen realizar en su zona
local de influencia, cuyo coste asumira Sen-
da Vivir Seguros, siempre y cuando cum-
plan con los requisitos establecidos en la
iniciativa.


https://senda-brokers.com/senda-vivir-seguros-lan-za-un-concurso-para-enco
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[I-Broker se expande
con dos nuevas
adhesiones

Incorporate Insurance Broker ha
cerrado 2023 con la integracion de dos
nuevas corredurias ubicadas en
Logrofio y Almendralejo,
respectivamente.

José Sanchez Ortega, CEO de la entidad, se-
Nala que “con estas dos nuevas incorporacio-
nes II-Broker esta presente en La Rioja y en
Extremadura con lo que terminamos 2023 con
oficinas en 7 comunidades auténomas y con
un volumen de negocio superior a 30 millones
de euros en primas intermediadas”.

De cara a 2024, esta previsto incorporar al me-
nos 8 corredurias mas para alcanzar al final de
la anualidad un volumen de negocio en primas
intermediadas de 60 millones de euros.

Carlos Martin, nombrado
director de Broking de
Howden Iberia

Howden Iberia ha incorporado a su equipo de
Madrid a Carlos Martin como director de Broking.
Ademas de contribuir a la implementacion de la
estrategia de crecimiento del broker, se encargara
de fortalecer las relaciones con los mercados
aseguradores para buscar las soluciones mas
adaptadas a las necesidades de los clientes.

Martin es licenciado en Ciencias Econdémicas y Empresariales y actuario de Seguros
por la Universidad Complutense de Madrid. Tiene una dilatada experiencia en el sec-
tor, donde, entre otras cosas, ha sido suscriptor de Property en Allianz Seguros desde
el ano 2000, puesto desde el que prestaba servicio a la Unidad de Global Broker.

Por otro lado, la correduria ha anunciado la promocién de Manuel Pérez, actual di-
rector de Ciberriesgos de Howden Iberia, a Head of Cyber for South Europe y Latam.
En su nueva posicion, se encargara de implementar y liderar la estrategia de creci-
miento de este ramo en los paises del sur de Europa y Latinoamérica.

Pérez es licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por Icade y cuenta
con un MBA en innovacion y empresas de internet. Proveniente del sector tecnolo-
gico, donde dio sus primeros pasos profesionales, se incorporé a Howden Londres
en 2014 para formar parte del departamento de Lineas Financieras, en el que llego
a supervisar parte de la operativa latinoamericana.

En otro orden de cosas, dos directivos de Howden Iberia: Ana Matarranz, directora
general de Howden People y Compensa Capital Humano, y Enrique Arce, director de
Diversidad y Conciliacion en Compensa Capital Humano, han coordinado el libro ‘El
factor edad’, que impulsa la diversidad generacional en las empresas como fuente
de beneficios al combinar la sabiduria de los mayores y la genialidad de los jovenes.

PymeSeguros



Lared nacional de E2K
continua su crecimiento
con laincorporacion de la
correduria Mutuarisk, con
30 anos de existencia,
especializada en
proteccion de la familia y
patrimonio y enla que
trabajan mas de 100
profesionales enlas1l
oficinas que se extienden
por toda Espana.
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Mutuarisk se incorpora
aE2K

Segun senala Federico Vidal, director general de Mu-
tuarisk, “en nuestra empresa creemos firmemente
que la combinacién de tecnologia y procesos eficien-
tes son estratégicos para proporcionar un Servicio
de alto nivel al cliente. Dedicamos mucho tiempo a
innovar constantemente en nuestro trabajo para pro-
mover una diferencia competitiva, dotar de un valor
distintivo nuestra oferta comercial y asegurar una
experiencia de cliente superior en términos de rapi-
dez, asesoramiento y conflabilidad”.

Andres Pena liderara el nuevo plan estrategico de Red Mediaria

Red Mediaria ha elaborado un plan estratégico con el objetivo de llevar a la correduria a reforzar su posicion de
liderazgo y a crecer a nivel nacional. Con un ambicioso plan de expansion y desarrollo a nivel nacional, la correduria
plantea dar un salto cualitativo y cuantitativo con nuevas incorporaciones a su proyecto, dimensionado actualmente
a traves de 20 oficinas colaboradoras ubicadas en Galicia, Castilla y Ledn y Extremadura.

. B med Fl plan estratégico busca consolidar la posicion de la correduria de seguros en el
- Iar |a mercado, innovando proactivamente, diferenciandose de sus competidores y ofre-

ciendo productos, servicios y soluciones novedosas adaptadas a las necesidades de
sus colaboradores y clientes.

Pefla asume este nuevo reto tras mas de 30 anos de experiencia en el sector privado,
liderando proyectos de desarrollo de negocio, optimizacion de recursos, soluciones
estratégicas y formacion y coordinacion de equipos en empresas como Asisa, Tactio,
Prosegur y Sanitas.
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Ruiz Re se alia con Elite Insurance para aumentar
su presencia en Alicante

Hallegado a la provincia de Alicante Elite Insurance, un nuevo mediador de seguros
liderado por Juan Luis Rodriguez, que seguira de la mano de Ruiz Re, ala que
pertenecia en su etapa anterior en la sede que la correduria tiene en Alicante.

Juan Luis Rodriguez explica que Elite Insurance “se especializara en dos targets de clientes muy
concretos y de los que ya disponemos de una cartera de seguros importante: por un lado, auto-
nomos, pymes, empresas y directivos; y por otro, extranjeros residentes”.

Quierosercor]_‘edorde se gurOS.es de alta de nuevos corredores y corredurias con clave nacional.

Jorge Campos, director y promotor de quierosercorredordesguros.

Cumple ]-O aﬁos con mé.S de 5 OO es, afirma que “esta experiencia nos convierte en lideres indiscu-
expedlente S de alt as tl’amlt ado S tibles en este importante trabajo en nuestro pais y hace que se-

pamos rapidamente identificar qué proyectos van a tener un éxi-

En 2014 el portal Quierosercorredordeseguros.es to rotundo y cuales van a tener mas dificultades”.

presento ante la Direccion General de Seguros su primer Desde 2016, quierosercorredordeseguros.es viene publican@o
expediente. Diez anios despues, ha tramitado un total de ?ggamh;legf Clgﬂggg
525 expedientes (210 de corredores individuales y 3l15de

; de seguros o como
corredurias de seguros). montar mi propia co-

rreduria”, una publi-
cacion gratuita que
actualmente solo se
edita en version digi-
tal y que acumula
mas de 50.000 des-
cargas en sus ocho
ediciones.

Segun cifras del propio portal, en estos diez afios se han dado de
alta en Espana un total de 1.336 nuevos corredores y corredurias
(492 individuales y 844 sociedades) y quierosercorredordeseguros.
es ha tramitado el 40% de todos ellos. Este porcentaje ha aumen-
tado en los ultimos anos, siendo su penetracion de presentacion
superior al 50% de las altas totales de cada ano en la DGSEFP du-
rante los egjercicios 2020, 2022 y 2023. Solo tramitan expedientes
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Finsa pone en
marcha su Canal
Etico

Finsa ha publicado en su web
su sistema integral de
cumplimiento normativo en
materia de prevencion de
Riesgos Penales (Preblac), asi

como la normativa de
distribucion de seguros.

Tal y como indica Maria José Enci-
nas, directora de Organizacion y Ser-
vicios Generales y Miembro del Co-
mité Ejecutivo, “En Finsa|Senda nos
sentimos parte de la sociedad y que-
remos contribuir a lograr un entorno
legal y seguro para el mejor desarro-
llo de los valores que nos identifican,
asi como de la proteccion a las per-
sonas mas vulnerables”.

-

-
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En busca de soluciones a
la falta de aseguramiento
en laindustria de
alimentacion

El Consejo General de Mediadores y la
Federacion Espariola de Industrias de
Alimentacion y Bebidas (FIAB) uniran
esfuerzos para encontrar soluciones al
grave problema de la falta de
aseguramiento en el sector de la
alimentacion.

La FIAB esta trabajando sobre este asunto desde hace tiempo manteniendo contactos con
Unespa y el Ministerio de Agricultura. El recelo de las aseguradoras hacia determinadas
actividades industriales provoca, segun los mediadores de seguros, incrementos inasumibles
de las polizas de hasta el 400%, infra asegurar instalaciones y actividad o recurrir al autose-
guro con el impacto que tiene en la liquidez de las empresas.

Para ambas organizaciones la situacion se agrava desde el momento en que una industria
de alimentacion sin cobertura de seguro puede perder certificaciones de calidad y dificultar
sus lineas de financiacion para crecer o para acometer las mejoras necesarias para el desa-
rrollo de su actividad.

Desde el Consejo General de Mediadores de Seguros se ha planeado a la Direccion General
de Seguros y al Consorcio de Compensacion de Seguros la posible creaciéon de un pool si-
milar al que se form6 cuando la normativa obligd a los corredores a tener una poliza de
Responsabilidad Civil profesional que no existia en el mercado tradicional. También han
sefnalado el posible acceso a fondos europeos Next Generation destinados a actualizar me-
didas de seguridad o lograr deducciones fiscales para las empresas que inviertan en mejoras
de riesgos y en prevencion.
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El corredor Manuel
Fernandez, coautor
de Libro Doctrinal
de Derecho de
Seguros

En el VI Congreso Internacional
de Derecho de Seguros,
organizado por Seaida, ha visto
la luz una publicacion de la que el
corredor Manuel Fernandez, de
Grupo Center, ha sido coautor en
el capitulo de ‘Problemas practicos en la
comercializacion de seguros privados'.

La publicacion cuenta con la coautoria de prestigiosos expertos
en materia del Derecho de Seguros, tales como José Luis Perez-
Serrabona, catedratico de Derecho Mercantil de la Universidad
de Granada; Lorenzo Mezzasoma, catedratico de Derecho Priva-
do en la Universidad de Perugia (Italia); Giovanni Berti de Mari-
nis, profesor de Derecho de la Economia en la Universidad de
Perugia (Italia); y Gabriel Ballesta, doctor en Derecho de la Uni-
versidad de Bolonia (Italia) y profesor de Derecho Mercantil de
la Universidad de Granada.

En ellibro se tratan, entre otros temas: el metaverso, los criptoac-
tivos y los contratos de seguro; el reaseguro maritimo, naturale-
za juridica y funciones principales; el régimen fiscal de los unit
linked; y el seguro y su derecho en un nuevo contexto.

La correduria Ucoga lanza su
nueva web

La correduria Ucoga Asesores ha lanzado su nueva web
corporativa, que busca mejorar la experiencia de
usuario de los clientes y usuarios de la misma,
facilitandole la busqueda de informacion de interés
mediante una navegacion mas intuitiva.

Con una trayectoria de mas de 10 afios, Ucoga apuesta por la
digitalizacion y la innovacioén en todos sus procesos. Por ello, la
nueva web ha mejorado los procesos de carga, junto con €l ana-
dido de nuevas funcionalidades para mejorar la experiencia de
usuario.

La nueva web contempla secciones como las noticias, donde
Ucoga se hace eco de las ultimas novedades y de los eventos
que se realizan desde la correduria, como su gran iniciativa be-
néfica: El Torneo de Padel de Ucoga. También se facilita a los
clientes, una lista con todos los teléfonos de asistencia de las
aseguradoras, para localizarlos en caso de necesidad.




Jesus Sanchez, nombrado director
de Aon en Aragon

Aon ha anunciado el nombramiento de Jesus Sanchez
como director en Aragon, donde la firma esta presente y
ha acomparnado a las empresas locales desde hace 35
anos.

Sanchez es licenciado en Administracion y Direccion de Empresas
por la Universidad de Zaragoza, cuenta con el titulo Superior de
Seguros por la Universidad CEU San Pablo y ha cursado el Progra-
ma de Desarrollo Directivo en IESE Business School. Su carrera
profesional se ha desarrollado en los sectores de banca y seguros,
desempenando distintas responsabilidades.

En otro orden de cosas, por duodécimo ano consecutivo, Aon ha
sido una de las patrocinadoras del foro profesional Spain Investors
Day. En €], Jacobo Hormedo, CEO de Aon Espana, dijo que “nuestro

M* José Canovas se une a HD+
Insurance Broker en el rol de gerente,
aportando mas de 30 afios de
experiencia profesional en el sector
asegurador y liderando con éxito
estrategias de gestion y desarrollo de

negocios. Su funcion implica la toma o

de decisiones estrategicas, la 1

planificacion y coordinacion de ¥ g

actividades, impulsando la eficiencia bkl 1Y
operativa de HD+.
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principal objetivo es ayudar a nuestros clientes a tomar las mejores
decisiones en dos ambitos trascendentales: Riesgos, en temas de
actualidad como ciberseguridad, cambio climatico o transicion ener-
gética; y Personas, en cuanto a la retencion y atraccion de talento,
planes de compensacion, jubilacion o bienestar/salud de los em-
pleados”.

M’ Jose Canovas y Maite Jimenez, nuevos
fichajes de HD+ Insurance Broker

Asimismo, Maite Pérez se une a HD+ como
gjecutiva de cuentas, aportando una solida
experiencia en gestion comercial. Gracias a
su enfoque orientado al cliente y su capaci-
dad para identificar oportunidades de creci-
miento, desempenara un papel estratégico en
la retencion y expansion de la cartera de
clientes.
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Intermundial dio a conocer la nueva

edicion del Pack Plus en Fitur

Intermundial present¢ en Fitur una nueva ediciéon de Pack
Plus, su catalogo de soluciones aseguradoras disponible a
partir del 1 de febrero. Ofrece a sured de colaboradores un
seguro para cada tipo de viaje.

El nuevo catalogo Pack Plus mantiene soluciones como el seguro
Multiasistencia VIP, con una cobertura de gastos médicos de has-
ta 2,5 millones de euros y de enfermedades cronicas o preexisten-
tes en viaje hasta 15.000 euros. Por su parte, Multiasistencia Plus,
el seguro de Viaje mas vendido en Espana, cuenta con mas de 50
coberturas, 4b causas de anulacion y 1 millén en gastos de asis-
tencia médica.

Completan el catalogo las soluciones que permiten recuperar el
100% de los gastos de la reserva, ‘Anulacion Plus’ y ‘Anulacion
Reservas’, los seguros para grupos, CIuceros, espacio Schengen y
los especificos multideporte Ski/Aventura Plus.

En cada seguro se pueden incluir garantias exclusivas como la de
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fuerza mayor, quiebra de proveedores y lineas aéreas, la extension
delas causas de anulacion al nucleo familiar y sin anadir sobreprima
de cruceros.

La plataforma de gestion Safer esta disefiada para facilitar todas
las gestiones relacionadas con los seguros con una operativa mas
sencilla y agil que permite desde la gestion de siniestros 360°,
hasta el contacto directo con los equipos internos de Intermundial,
pasando por la informacion, presupuesto y contratacion en un
unico entorno o la creacion de diferentes perfiles de usuario.
También en Fitur, en el espacio Fiturtechy, la Fundacién Inter-
mundial hizo entrega del VII Premio Turismo Responsable y Sos-
tenible (TRS).

Javier Arevalo, nuevo director de la oficina de Malaga de BMS Group

BMS Group ha incorporado a Javier Arevalo como director de la oficina en Malaga. Tras
varias adquisiciones estratégicas en Andalucia en los ultimos afnos, el broker quiere
impulsar el crecimiento y consolidar el negocio existente.

Arévalo es corredor de seguros titulado, diplomado en Empresas Turisticas y MBA en Gestion Inmo-
biliaria. Acumula mas de 20 anos de experiencia en el sector asegurador, tras su paso por Morera &
Vallejo, Segurandalus Unicaja y Rasher.

PymeSeguros



Nace APSNorte, agrupacion de corredores

Valladolid ha acogido la firma de Constitucion de la Agrupacion de
Profesionales del Seguro APSNorte, operativa desde el 1 de enero. Esta
constituida por cinco de los antiguos asociados de Grupo Intercor, cuatro de
ellos eran los miembros de la que fuera Junta Directiva de esa entidad hasta el
27 de septiembre de 2023.

En esta puesta en marcha y en la gestion del proyecto de la nueva agrupacion se en-
cuentran representadas las corredurias: Holesia Correduria de Seguros (Valladolid), con
Nacho Vicente Espinosa como presidente; Alvarez Cortés Correduria de Seguros
(Ponferrada), con Miguel Antonio Alvarez como vicepresidente; CMS Correduria de Se-
guros (La Rioja), con Andrés Miguel Seco como socio; Marobleda Correduria de Seguros
(Burgos), con Alvaro Antonio Gerwig como socio; Sever Correduria de Seguros (Zamora),
con Miguel A. Sever como responsable del Area Administrativa; y Simén Calvete Corre-
duria de Seguros (Leén), con Begofia Fernandez como responsable del Area Financiera,
y Aida Simén, como responsable del Area de Comunicacién y Marketing.

Esta agrupacién auna sinergias para impulsar el intercambio de experiencias de los so-
cios, haciéndoles participes de un modelo de trabajo comun que promueva la mejora
tecnolodgica, econdmica y formativa del grupo, el crecimiento conjunto del negocio y el
asesoramiento cualificado.

En 2024 se materializaran los resultados de la acti-
vidad de esta nueva AlE, centrada en cerrar acuerdos
mercantiles con aseguradoras, en la mejora de sis-
temas y procesos informaticos para el sector, en la
creacion de un departamento especializado en pro-
ductos exclusivos y colocacion de riesgos especiales,
en la dotacién de un departamento de Formacion,
un departamento Juridico y Econémico y en todo lo
necesario para el buen funcionamiento de las corre-
durias que la constituyen.

Al dia distribucion

Credit Broker
adquierela
correduria Sancaba

Credit Broker Protego ha
anunciado la adquisicion de la
correduria catalana especialista
en seguros de Credito Sancaba
Credit, ubicada en Tarrassa
(Barcelona).

Desde su creacion, en 2007, los funda-
dores de Sancaba han centrado su ac-
tividad en el asesoramiento en la ges-
tidn de riesgos comerciales para pymes
de toda la provincia de Barcelona, con
una cartera que incluye clientes emble-
maticos de larga tradicion empresarial.
Con sede en Reus (Tarragona) y Madrid,
y mas de 2b anios de trayectoria, Prote-
go Seguros se ha asentado en el ‘top
ten’ nacional del segmento de Crédito.
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Alcabala Brokers se expande
a Cataluna

La correduria Alcabala Brokers ha dado un paso
estratégico para consolidar su presencia en
Catalufia con lareciente incorporacion de Carles
Gutiérrez. Este movimiento marca el inicio de una
nueva etapa de expansion para la organizacion
dentro de la provincia de Girona.

Gutiérrez se suma al equipo de Alcabala para apoyar el
desarrollo en la comunidad catalana. La decision de es-
tablecer una oficina fisica en Girona responde a la inten-
cion de fortalecer los acuerdos previos existentes y abrir
nuevas oportunidades de crecimiento en la zona.

Esta expansion sigue la tonica que continua llevando la
correduria, sumando Cataluna a las comunidades en las
que Alcabala ya esta presente mediante oficinas fisicas:
Comunidad de Madrid, Comunidad Valenciana, Cantabria,
Andalucia, Galicia.

Mas de 150 socios en el proyecto
Multisite Aunna

Aunna cerro 2023 con mas de 150 paginas web de socios
dentro de su proyecto ‘Multisite’.

La asociacion dispone de varios proyectos tecnologicos propios, cuyo
objetivo principal es ayudar a sus socios con sSus negocios, asi como
agilizarles la gestion de tareas administrativas. Uno de ellos es el ‘Mul-
tisite Aunna’, un proyecto exclusivo en el que desde la asociacion.
desarrollan las paginas web. También se les provee del hosting y man-
tenimiento de estas, todo de forma gratuita.

Ademas, cuenta con mejoras que se van desarrollando cada afio y un
blog con contenidos de interés para que desde las webs puedan apor-
tar servicios de valor a sus clientes.

En otro orden de cosas, Aunna cerr6 el afio pasado con €l 99% de sus
socios en la plataforma Cima, 1o que la convierte en la asociacion con
mayor numero de sSocios activos en el proyecto sectorial.

MULTISITES

AUNNA Q N
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IATI concede sus premios a la excelencia ey En la quinta edicion, celebrada a finales de

, L, .. . enero, los ganadores por categorias son:
]_a comunicacion d]g]tal de Vla]es al ‘Mejor blog profesional de viajes’, dotado
con 1.500 euros, para Japonismo; a la ‘Mejor
Los Premios IATI, reconocidos como los ‘Goya’ de los viajes, valoran alos  cuenta de Instagram de viajes’, dotado con
mejores creadores de contenido del sector en nuestro pais.  1.500 euros, para Welcome to el mundo; al‘Me-
jor canal de Youtube de viajes’, dotado con
1.500 euros, para Yo soy Plex; a la ‘Mejor cuen-
ta deTik Tok de viajes’, dotado con 1.500 euros,
para Carlos Curniado; al ‘Mejor contenido cam-
per’, dotado con 1.500 euros, para Viajando
nuestra vida; a la ‘Mejor creacion de conteni-
dos de empresas e instituciones turisticas’, sin
dotacién econdmica, para La Rioja turismo;
premio especial a la “Trayectoria y a los valores
viajeros’, dotado con 1.500 euros, para €l blog
Organizo tu viaje; y premio especial a la ‘Tra-
yectoria y a los valores viajeros’, dotado con
1.500 euros, para Mariano Rigau, CEO de Arag
Espana.

Unipdliza ha anunciadola Sayg Garcia refuerza el departamento

incorporacion de Sara Garcia

al departamentode d€ EMpresas de Unipoliza

' w |
Empresas. Graduada en n I 0' I Z a
Con una sdlida base legal y una vision estratégica, u

Derecho con una destacada ) Y >
: . Garcia ha demostrado habilidades en la gestion de
trayectoria trabajandoen R .
; ; riesgos legales para empresas. Su experiencia previa
consultorias, se centrara en en consultorias le ha brindado una comprension pro-
elramo de Segurosde  funda de los desafios a los que se enfrentan las em-
Responsabilidad Civil.  presas en materia legal y de responsabilidad civil.
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S4 y Larrain & Partners, juntos en
el Campo de Gibraltar, Madrid y
Pais Vasco

S4 Correduria de Seguros ha firmado un acuerdo de
integracion y colaboracion con la empresa Larrain &
Partners para consolidar el servicio de mediacion que
esta empresa ofrece a nivel nacional y a no residentes.

Larrain & Partners, del Grupo Contasult, es una intermediadora
de seguros dedicada a la gestion de riesgos y mediacion de segu-
ros. Eista especializada en la asistencia en la cobertura de riesgos
empresariales y profesionales y de los patrimonios e intereses de
personas extranjeras residentes en Espana, procedentes princi-
palmente de Reino Unido y Europa del Norte. Establecida origi-
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nariamente en Algeciras y Sotogrande, cuenta con oficinas en
Madrid y Pais Vasco.

Este acuerdo refuerza el proyecto de mediacion profesional de
ambito nacional de S4 y dota a Larrain & Partners de toda la ex-
periencia y capacidad en el mercado de la correduria de seguros.

Apromes incorpora tres nuevas
corredurias asured

:::: R Apromes comenzo el afio dando la bienvenida a tres nuevos asociados. Estas
FEEL: T BN .

_— ———
—— g

incorporaciones marcan el comienzo de un 2024 donde la diversificacion

I swm y oy nacional de estos nuevos miembros fortalece sured asociativa.

ASEaMME

tas tecnologicas.

Las nuevas incorporaciones son: Félix Garcia Caballero Correduria de Seguros (Tenerife);
Cavero Martin Correduria de Seguros (Madrid); y Galicia Plus (Galicia).

Este ano, Apromes quiere impulsar la visién de la asociacion y el crecimiento de sus
asociados, dentro de la sostenibilidad y la diversidad con el apoyo de nuevas herramien-

PymeSeguros



PIB Group se expande con la
adquisicion de nuevas
corredurias

PIB Group adquiere las corredurias Aguirre Vila-
Coro y Grupo Iddeas, asi como de Javier Sanchez
Consultores.

Con estas nuevas adquisiciones, PIB Group se reafirma en su objetivo de desarrollar una
fuerte presencia en la Peninsula Ibérica y fortalece su especializacion en una amplia
gama de industrias. Asi, la incorporacion de AVC amplia las capacidades de PIB Group
en areas como los seguros de Salud, danos materiales, Transportes y de Responsabilidad
Civil para clientes industriales, financieros e inmobiliarios. Con sede en Madrid, AVC
opera desde hace casi 30 anos.

Grupo Iddeas esta conformado por tres empresas: Lansegur Correduria de Seguros S.L.U,
Noceda Corredores S.L.U e Instituto de Desarrollo Asegurador SL y lleva a cabo su ac-
tividad a través de una red de oficinas situadas en el norte de Espana. Ademas, cuenta
con acuerdos de colaboracion con otras aseguradoras y brokers de seguros nacionales
e internacionales. Grupo Iddeas da servicio a una amplia gama de sectores, incluyendo
Ciberriesgos, beneficios para empleados y aviacion. Sus principales ambitos de actua-
ci6n son el Multirriesgo, la Responsabilidad Civil, la movilidad y la automocion.

Por su parte, JSC ofrece desde 1985 soluciones de seguro de Crédito a empresas del
sector ceramico y del embalaje. La oferta de seguros de esta correduria ubicada en
Castelldon esta dirigida a clientes de todos los sectores e incluye seguros contra incen-
dios y de responsabilidad civil, asi como coberturas de Vida y Multirriesgo.

Martin Navaz, CEO PIB Group Iberia, sefiala: “2023 ha sido un ano de expansion. Estas
adquisiciones y la constitucion de PIB Group Espana marcan un nuevo hito en nuestro
continuo crecimiento en la region. Estamos impresionados con el gran talento de los
equipos en las corredurias adquiridas, asi como la implicacion de sus maximos respon-
sables en el desarrollo de nuestros proyectos en Espana”.
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Albroksa, reconocida
por su gestion de
Salud y Empresas

Durante la Convencion de
Corredores DT Sur en Badajoz de
AXA, Albroksarecibio varios
reconocimientos: el primero ala
‘Mejor Gestion Negocio Salud 2023’
y, por segundo afno consecutivo, el
titulo a la ‘Mejor Gestion Negocio
Empresas 2023’

Pedro Gonzalez, responsable de Empre-
sas y Productos de Albroksa, dijo que
“éste es un reconocimiento que nos
satisface enormemente por ser AXA uno
de nuestros principales socios en el
negocio de empresas”.
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Anacose y Agers promueven
el conocimiento en gestion
deriesgos

Agers (Asociacion Espariola de Gerencia de

Riesgos y Seguros) y Anacose (Asociacion Navarra de Corredurias de Seguros)
han realizado un evento en Pamplona para fortalecer el conocimiento y
despertar inquietudes e intereses sobre la gestion de riesgos.

FEl acto comenzo con la bienvenida de Pedro Zamarbide, presidente de Anacose, seguido de
una conferencia magistral de Roberto Revenga, CEO de Vantevo, titulada ‘Descubriendo la
Importancia de la Cobertura de Pérdida de Beneficios en una Pdliza de Danos'.

La jornada continud con una mesa de dialogo entre expertos sobre el seguro D&O (Directors
and Officers), que contd con la participaciéon de Gonzalo Iturmendi, Ana Suescun, Marta
Pallarés y Francisco Esparza, quienes hablaron sobre la necesidad de proteccioéon tanto para
las pymes como para las grandes empresas y las empresas de caracter familiar en un mun-
do cada vez mas complejo. Consideran que los empresarios deben tomar medidas para
protegerse en un entorno tan desafiante como el actual.

Las pymes deben contratar cobertura de pérdida de beneficios para asegurar su supervi-
vencia en caso de sufrir un siniestro. En este sentido, el mediador juega un papel funda-
mental, ya que sera el encargado de realizar el analisis necesario para determinar la suma
asegurada adecuada, el deducible correcto y el calculo del periodo maximo de indemnizacion.
Posteriormente, se llevo a cabo la mesa de discusion sobre ‘La Gestion de Riesgos como
Ventaja Competitiva en las Empresas’, en la que expertos como Alicia Soler, Pedro Zamar-
bide, Carlos Etayo e Inigo Marquijano compartieron sus perspectivas y conocimientos, coin-
cidiendo en que los corredores de seguros deben evolucionar y convertirse en asesores de
riesgos. Incluso, deben de anticiparse a los posibles problemas y realizar una prevencion
adecuada. Ademas, especificaron que las aseguradoras deben favorecer a aquellos clientes
que inviertan en ingenieria. También indicaron que es recomendable estandarizar los infor-
mes de verificacion en el mercado para tener un criterio unico.

CSA Associats
incorpora dos
nuevas corredurias
asured

CSA Associats ha incorporado
a dos nuevas corredurias a su
asociacion: Nou Tres, de Molins
de Rei (Barcelona) y Julio
Siurana, de Lérida.

Con estas dos nuevas incorporacio-
nes se potencia su plan de expan-
sion, integrando sociedades afines,
con objetivos y estructuras similares,
para lograr beneficios comunes.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Algo mas que negocio

Gesarecibe a miembros de Fundown en sus oficinas

Gesa y Fundown han organizado una jornada de experiencia inmersiva en el
entorno laboral y en la gestion de la comunicacion empresarial. En ella, 30 personas
con sindrome de Down y discapacidad intelectual de Fundown han visitado las
instalaciones de la correduria de seguros murciana y conocido, a traves de charlas |
impartidas por sus empleados, como es el dia a dia en sus puestos de trabajo. o

Durante la jornada han tenido la oportunidad de sumergirse en
distintas areas de la compania donde han adquirido conocimientos
y habilidades practicas. Entre las experiencias mas destacadas se
encuentra como afrontar una entrevista de trabajo; asi como la capa-
citacion en el reporte de siniestros a través de la App de la compania.

Ademas, Gesa ha compartido como funciona la comunicacion
interna en empresas de su envergadura. Los miembros de Fun-

down han tenido la oportunidad de conocer de cerca la importan-
cia de la transparencia y la eficiencia comunicativa dentro de una
organizacion.

A través de iniciativas como esta, se pretende ofrecer un
acercamiento al mundo laboral, asi como poner en valor la diver-
sidad vy los programas colaborativos que fomenten la inclusion y
la integracioén en el ambito laboral y social.

SegurLike Help organiza una cena solidaria para personas vulnerables

El staff de SegurLike by
Cojebro, varios socios de
diferentes puntos de
Esparna, ejecutivos de
aseguradoras, familiares
y amigos participaron,
por segundo ano n
consecutivo, enla =
preparacion de una cena
solidaria en el Comedor
Social San José del
Puente de Vallecas.

El equipo cocind y sirvio la cena a 100 personas y repartio tuppers a otras 50. En total fueron 150
los menus repartidos en los que hubo ensaladilla rusa, lacon a la gallega, arroz caldoso con langostinos
y rape, brocheta de fruta variada y dulces navidenos.

Una iniciativa que los participantes calificaron de “increible y enriquecedora para todos”. En esa
misma linea se manifestd Roberto del Olmo, director comercial de Cojebro e impulsor de la iniciativa:
“Estoy muy orgulloso de que esta accion de SegurLike Help se consolide ano tras ano. Con muy poco

ayudamos a muchas personas y eso nos engrandece a
todos”.

Antonio Munoz-QOlaya, presidente de Cojebro ha
declarado: “La RSC es un importante pilar de nuestra
organizacion empresarial. Devolver a la sociedad parte
de lo que nos da con estas acciones de voluntariado es
realmente emocionante”.

PymeSeguros



Algo mas que negocio

Casi 500 ninos y 60 adolescentes
recibenregalos de la iniciativa ‘Queridos
Reyes Magos' de Fecor

Fecor ha llevado a cabo con éxito, un ano mas, la iniciativa
solidaria ‘Queridos Reyes Magos', realizada en colaboracion
con Mensajeros de la Paz. Esta iniciativa, respaldada por la
participacion y solidaridad de empresas, organizaciones,
medios de comunicacion y particulares, y que ya trasciende
mas alla del sector asegurador, ha beneficiado a casi 500
ninos y a 60 adolescentes que recibieron sus regalos el dia de
Reyes.

Ademas, por primera vez,
un grupo de ninos refugiados
sirios también fueron incluidos
en esta accion y recibieron sus
correspondientes regalos. Es
necesario destacar que, en las
cartas no solo se pedian jugue- s S
tes, habia una peticién recu- dario
rrente: ropa de abrigo.

Para dar respuesta a todas
las cartas recibidas, Mensajeros
de la Paz ha contado con cinco de sus centros que estan situados en
Leodn, Toledo y en Madrid (Ribera de Curtidores, Villaverde y El Pozo).

El trabajo de ‘Pajes Reales’ lo han realizado Allianz, Asefa, AXA,
Baukost, Berkley, Caser, CGPA Europe, DKV Seguros, Fiatc Seguros,
Helvetia, Liberty Seguros, Markel, Nueva Mutua Sanitaria, Occident,
Pelayo, Preventiva y Reale.
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Regalate
una sonrisa

Gracias por vuestra
participacion y
compromiso en la

Una iniciagis e | FELT
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» e Revista online para corredores y corredurias
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Una revista en la que los pequenos y
medianos corredores son los
protagonistas, donde se tiene en cuenta
su opinion y participacion

Suscripcion gratuita a través de nuestra
pagina web www.pymeseguros.com
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El valor de la escucha

Para el buen gobierno

Jaime Sanz Santacruz

Editorial: Ediciones
palabra
Precio: 9,41 € libro
impreso

Algunas organizaciones tienen fama de que los empleados estan
especialmente a gusto en ellas, porque se sienten escuchados, partici-
pan en las decisiones y se les consulta con frecuencia. En ocasiones,
se nos regalan los oidos con expresiones como tu opinidn nos interesa,
hay que pulsar la calle, cuando en realidad importa poco el pensamien-
to verdadero de cada persona singular, sobre todo, si es contrario a los
objetivos que determinados grupos de poder se han fijado. Todo se
queda en un mero eslogan y esto sucede, entre otras razones, porque
no existe una verdadera cultura de la escucha. La escucha solo conlle-
va beneficios. Tratar con las personas enriquece nuestro conocimiento
de la realidad y mejora nuestros propios puntos de vista con lo que
aprendemos de los demas.

YouTube. La formula magica

Cdmo usar el algoritmo para aumentar las visualizaciones, crear una audiencia y generar mas

ingresos

Eves Derral

Editorial: Anaya
multimedia
Precio: 24,65 € libro
impreso
11,39 € libro
electronico

En este libro se muestra como optimizar tu estrategia de conteni-
dos. Ofrece estrategias elaboradas, practicas y aplicables para lanzar
tu canal, aumentar las visitas y los suscriptores, construir una marca,
aumentar el compromiso (‘engagement’), mejorar la capacidad de bus-
queda e impulsar tus ventas a través de YouTube. Derral te ensena por
qué la mayoria de los canales de YouTube no triunfan y céomo asegu-
rarte de no estar entre ellos. Descubriras las distintas formas de mone-
tizar tu canal, hacer crecer tu negocio en esta plataforma, fidelizar a tus
espectadores y suscriptores y como aprovechar el poder de los datos
para mover la aguja en tus numeros en YouTube.
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Su chofer privado

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

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

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


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

	001-001
	002-002
	003-003
	004-005
	006-011
	012-015
	016-021
	022-026
	027-027
	028-033
	034-035
	036-037
	038-039
	040-044
	045-073
	073-093
	094-095
	096-096
	097-097
	098-098

