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El corredor de
seguros, radar de
las nuevas
necesidades

Editorial

La DGSFP ha publicado el ulti-

mo informe ‘Seguros y fondos de pen-
siones, con los datos de la DEC de
2023’, en el que se aprecia un repun-
te en el negocio de los corredores en
Vida, que intermediaron el 7,92% de
las primas, frente al 7,33% del ano an-
terior, aungue aun muy lejos del 8,99%
de 2021. El impulso ha sido mas acu-
ciante en la nueva produccion, pa-
sando del 3,94% al 5,77%. En No Vida,
se ha impuesto la estabilidad en las
primas gestionadas en el volumen
total de la cartera, que apenas ha va-
riado del 25,78% de 2022 al 25,73%
del gjercicio siguiente, aunque en la
nueva produccion si se ve un signifi-
cativo avance (del 33,69% al 34,74%)
(ver Mas a fondo).

Estas cifras demuestran la im-
portancia que tiene la figura del co-
rredor de seguros en €l sector. Es el
que asesora al cliente sobre las co-
berturas mas interesantes para €l y

.'-A el que detecta las nuevas necesida-

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

<

des del mercado. Por ejemplo, el caso de la economia co-
laborativa, que forma parte del dia a dia de los consumido-
res y, sin embargo, la industria aseguradora todavia no ha
apostado de forma masiva por ella. En la actualidad, existe
una oferta escasa y unas coberturas que, a medida que
crece el uso, se vislumbran insuficientes. Con todo, los pro-
fesionales del seguro tienen claro que supone toda una
oportunidad para el sector, ya que este nuevo estilo de vida
se tiene que asegurar de una forma diferente a la tradicio-
nal, porque su dinamismo conlleva la aparicioén constante
de nuevos riesgos (ver Punto de encuentro).

No en vano, los corredores son unos profesionales muy
resilientes que se adaptan a los cambios y son capaces de
rectificar sobre la distribucion de algunos ramos que no
eran primordiales para ellos. Como es el caso del seguro de
Decesos. Los corredores que distribuyen este producto es-
tan, cada vez, mas convencidos de la importancia que tie-
ne contar con una importante cartera de Decesos. Tanto es
asi, que hay muchos que manifiestan su arrepentimiento
de no haber comenzado antes a crear una cartera en este
ramo (ver Hablando claro).

Se espera que 2025 sea un ano de consolidacion del
seguro de Decesos para los corredores. Con un crecimien-
to estable porque sigue siendo un producto necesario y
muy valorado en Espana. La clave estara en como evolu-
cionen las tarifas y en la capacidad de las companias de
adaptar el seguro a los nuevos perfiles de clientes, espe-
cialmente en un contexto donde la poblacion es cada vez
mas longeva y diversa. (ver Vision de experto).
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Hablando claro

El interes de la poblacion por el
seguro de Decesos es cada vez
mayor. De hecho, siguen aumentando
las nuevas contrataciones. Ademas,
explica Angel Pedrosa, director de
Decesos de Aura Seguros, ‘el cambio
de enfoque que se ha dado al
producto en los ultimos anos, 1o hace
cada vez mas atractivo para su
contratacion'. Sin embargo, aboga
por la especializacion porque este
ramo porque ‘‘requiere un
conocimiento profundo de sus
particularidades para garantizar un
servicio excelente desde el
asesoramiento y venta, hasta el
propio servicio de sepelio”. Pedrosa
considera que "los corredores que
estan vendiendo este producto estan,
cada vez, mas convencidos de la
importancia que tiene para ellos,
contar con una cartera de Decesos".
Tanto es asi, que “hay muchos
corredores que nos manifiestan su
arrepentimiento de no haber
comenzado mucho antes a crear una
cartera en este ramo’.

Angel Pedrosa, director de
Decesos de Aura Seguros

Crece el
INTERES delos
corredores por el
ramo de
Decesos

¢Como se esta comportando el ramo Decesos?

Atraviesa un momento muy positivo. El interés
de la poblacion por este tipo de seguros es cada vez
mayor y las nuevas contrataciones siguen aumentan-
do. Desde la pandemia de 2020 se ha incrementado
notablemente la concienciacion sobre la tranquilidad
gue supone contar con una poliza de Decesos.

¢Queé tal va la siniestralidad este ano?



La siniestralidad se esta comportando de manera
contenida, salvo en épocas ya conocidas de maxima
siniestralidad, en este ramo no existen picos inesperados
de siniestros. Eistos van en linea de la media de los ulti-
mos anos, exceptuando los anos de pandemia.

¢Como influye en el ramo de Decesos el hecho de
quelos servicios funerarios estén sujetos al 21% deIVA?
(Es posible que varie en algun momento?

F121% de IVA aplicado a los servicios funerarios es
excesivo. Se trata de un servicio esencial para la pobla-
cion y, enlos casos de personas que no disponen de una
poliza de Decesos, resulta muy costoso. Aumentar el
precio final de un sepelio con un gravamen tan elevado
no resulta razonable.

Por ahora, no existen perspectivas de reduccion de
este porcentaje, pero conflamos en que, en €l futuro, la
administraciéon publica valore la importancia de garan-
tizar un sepelio digno para todos, y se ajuste el IVA para
aliviar la carga econdmica que, finalmente, siempre recae
sobre el ciudadano.

¢Cree que existe peligro de caer en una guerra de
precios en este ramo?

En los ultimos anos, han entrado en el mercado
companias generalistas que antes no apostaban por
este ramo. Algunas han tratado de ganar cuota me-
diante ofertas muy competitivas en precio. Sin embar-
go, se trata de un producto regulado que exige requi-
sitos técnicos y provisiones especificas para garantizar
la prestacion de los servicios en el futuro. Por ello, aque-
llas entidades que lanzan campanas agresivas de re-

duccion de primas, tarde o temprano, se ven obli-
gadas a reajustarlas para cumplir con dichas
exigencias.

Segun elinforme ‘Los seguros de dece-
sos en Espana. Datos 2023’, elaborado por
Unespa, el 46% de la poblacién espafo-
la estaba asegurada en Decesos. ; Qué
estrategias se pueden utilizar
para captar mas asegurados?

El seguro de Decesos es
uno de los productos mas ex-
tendidos en Espana. Tras el
seguro de Autosy el de Hogar,
es el de mayor penetra-
ciéon. Esto significa que la
poblacién conoce bien
sus ventajas y utilidad.

Ese 46% sigue creciendo,
aunque con diferencias signi- .
ficativas entre regiones. El gru- .
po de edad con mayor contrata-
cion se situa entre los 45 y bb anos,
precisamente en el momento en que
aumentan las responsabilidades familiares y
economicas, y se busca garantizar la tranqui-
lidad de los seres queridos.

Ademas, el cambio de enfoque que se ha dado al
producto en los ultimos afnios lo hace cada vez mas atrac-
tivo para su contratacion. Ya no se trata de un producto
que cubre exclusivamente los gastos de sepelio, sino
que se ha convertido en una poliza de Proteccion Fami-

Hablando claro

El grupo de edad
con mayor
contratacion de
seguros de
Decesos se situa
entre los 45 y 55
anos



Hablando claro

liar, abarcando garantias y servicios que pueden usarse
en vida: asesoramiento juridico, servicios sanitarios,
consultas médicas por videollamada, redaccion de tes-
tamento, entre otros.

¢Cree que la personalizacion es clave para
atraer alos clientes mas jévenes que buscan pro-
ductos flexibles y que aporten valor en vida?

Sin duda. Cuantas mas opciones de perso-
nalizaciéon ofrezcamos a los jovenes, mas atracti-
vo resultara el producto.

¢Piensa que la incorporacion de las mas-
cotas enlos productos de Decesos puede atraer
alos jovenes a este ramo?
Las mascotas han pasado a ocupar un lu-
gar fundamental en los hogares, siendo
consideradas un miembro mas de la
familia. Su inclusiéon en las cobertu-
ras puede, sin duda, atraer a clientes
mas jovenes.
No obstante, aun existe un
reto en cuanto a la disponibilidad
de cementerios e instalaciones

_Nos hemos
posicionado

como compania especializadas para animales en
punteraenventa Espana. Para ofrecer un servicio
digital, apoyando  sdlido y realista es necesario ga-
y formando a rantizar la prestacion en cualquier
mediadores que punto del pais. Aun asi, se trata
desean de un elemento diferenciador que
especializarseen puede impulsar nuevas contrata-
este canal ciones.

Cada vez se ve mas oferta de seguros de Decesos
combinados con otros seguros. ;Qué opina de ello?

Son estrategias de algunas entidades para captar
cuota de mercado. No obstante, consideramos que el
seguro de Decesos requiere un enfoque especial y sen-
sible en su comercializacion. Vincularlo a otros produc-
tos puede no ser la mejor opcidn, ya que su naturaleza
y caracteristicas lo hacen unico.

éQuiénes conforma la cartera de Decesos de Aura
Seguros?

La mayoria de nuevas contrataciones se concentran
en personas de entre 40 y 55 anios, con responsabilidades
familiares y econdmicas. En este segmento nuestro pro-
ducto resulta especialmente atractivo por la combina-
cion de garantias, servicios y precio.

Nuestra politica de suscripcion nos permite desa-
rrollar un negocio rentable y duradero a largo plazo. Para
personas mayores de 70 anos, ofrecemos la posibilidad
de contratar su podliza de Decesos a través de un pro-
ducto de prima unica.

En el mismo informe de Unespa, si indica que se
prevén cambios en los canales de distribucion, desta-
cando el aumento esperado en la cuota de los canales
online y bancoasegurador ;Qué opina de este hecho?

Cada vez mas personas buscan informacion y con-
tratan seguros a través de internet. Existen mediadores
especializados en la venta online que, con el respaldo de
Aura Seguros y nuestras herramientas tecnologicas, lo-
gran impulsar este canal de forma muy efectiva.

El canal bancoasegurador también esta ganando

S



protagonismo en el ramo de Decesos. Sin embargo, con-
sideramos que aun existe mucho recorrido en los cana-
les tradicionales, donde el cliente valora especialmente
un asesoramiento cercano y profesional.

Se estan introduciendo conceptos innovadores
como las visitas virtuales a cementerios, la retrasmi-
sion en linea de servicios funerarios, la posibilidad de
incluir QRs en las lapidas que lleven a recuerdos en
imagenes o videos del fallecido... ¢ Es el futuro delramo?

Si. La innovacion es clave para mantener un pro-
ducto atractivo. Estas iniciativas estan en linea con la
evolucion del sector funerario y con la transformacion
digital de la sociedad. La tecnologia, las redes sociales,
internet y la inteligencia artificial forman parte de nues-
tra vida cotidiana. El ramo de Decesos no puede que-
darse atras, aunque siempre debe mantener la sensibi-
lidad vy el respeto que lo caracterizan.

¢Con qué problemas se esta encontrando el ramo
de Decesos?

Cada vez mas companias generalistas comerciali-
zan este ramo, pero muchas no tienen la especializacion
necesaria. El seguro de Decesos requiere un conoci-
miento profundo de sus particularidades para garanti-
zar un servicio excelente desde el asesoramiento y
venta hasta el propio servicio de sepelio.

Hay funerarias que ofrecen la contratacion del
servicio anticipadamente mediante un contrato
que les garantiza la prestacion del servicio fune-
bre en el momento del fallecimiento. Sin embar-
go, estos contratos carecen del respaldo de un

—

Hablando claro

organismo como la DGSEFP que vela por los intereses de
los asegurados, ademas, esos contratos también carecen
de otras garantias como asistencia en viaje, repatriacion
desde el extranjero, etc.

Aura Seguros es muy conocida por vender seguros
de Decesos ¢Por qué apostaron por especializarse en

El121% de IVA este ramo?

aplicado alos Aura Seguros cuenta con casi 80 anos de historia,
servicios en los que nos hemos centrado en el ramo de Decesos.
funerarios es Esta especializacion nos diferencia y nos convierte en
excesivo. No un referente del sector asegurador en Espania.

resulta

razonable Ahora estan intentando abrir el negocio a otrosra-
aumentar el mos ¢ queé estan trasladando de su estrategia de Decesos

precio final de
un sepelio con
un gravamen
tan elevado

alos ramos que estan empezando a comercializar?
Siguiendo nuestra fllosofia de vocacion de servicio
hemos desarrollado un innovador producto de Salud. Se
trata de una propuesta disruptiva que rompe con el mo-
delo tradicional y permite acceder a la sanidad priva-
da a través de una podliza asequible para cualquier
persona.
Nuestro claim, ‘Sanidad Privada para Todos’, re-
fleja perfectamente la esencia del producto: ofrecer
acceso a la medicina privada sin las elevadas primas
habituales de las pdlizas tradicionales.
Queremos dar continuidad a nuestra propues-
ta de valor de Decesos al ramo de Salud, haciendo
una propuesta atractiva al cliente y al mediador.

¢Cual es la estrategia de crecimiento de
Aura Seguros en el ramo de Decesos?



Hablando claro

Nuestra estrategia se basa en la multicanalidad.
Valoramos enormemente el papel de la mediaciéon y tra-
bajamos para dotar a los mediadores de todas las herra-
mientas necesarias para comercializar nuestros produc-
tos con éxito.

Al mismo tiempo, nos hemos posicionado como
compania puntera en venta digital, apoyando y forman-
do a mediadores que desean especializarse en este
canal. Contamos con un equipo experto en negocio
digital que acompana a nuestros colaboradores en todo
el proceso.

Mantenemos un crecimiento organico muy superior
a la media del mercado, y continuamente estamos va-
lorando opciones de crecimiento inorganico mediante
adquisiciones o integraciéon de carteras de Decesos de
otras entidades.

éCudles son los objetivos de Aura Seguros para
este afno y un futuro préximo en este ramo?

Nuestro plan estratégico tiene unas guias claras y
concisas de hacia donde queremos ir y sabemos como
hacerlo. Nos proponemos consolidarnos como la compa-
nia de referencia para la mediacion en el ramo de Decesos,
ofreciendo un valor afladido y diferencial que refuerce la
conflanza en Aura Seguros como partner estratégico.

Paralelamente, estamos impulsando nuevos proyec-
tos tecnoldgicos que nos permitiran destacar aun mas
frente a la competencia.

En el plano cuantitativo, nuestro objetivo es man-
tener la linea de crecimiento sostenido en volumen de
negocio que hemos experimentado en los ultimos anos.

Nuestro plan estratégico cuenta con guias claras

y definidas sobre hacia
dénde queremos ir y
como lo vamos a lograr.

cAura Seguros
tiene previsto sacar al-
guna nueva prestacion
en el producto de Dece-
sos proximamente?

Mas allda de la
constante evolucion de
nuestro producto ‘Aura
Seguros Proteccion Fa-

miliar’, hemos lanzado recientemen-
te ‘Aura Seguros Serenidad’, una
poliza de prima Unica innovadora y
disruptiva. Este producto facilita el
acceso al seguro de Decesos a per-
sonas que, por edad o situacion
economica, no podian contratarlo
bajo otras modalidades. Amplia
sustancialmente las coberturas de
nuestro anterior producto de prima
unica, ofrece primas mas competi-
tivas y, 1o mas novedoso, con una
aportacion inicial, permite fraccionar
el pago de la prima restante en un pla-

z0 de hasta cinco anos.

En los primeros meses de comer-
cializacion, la aceptacion por parte de
la mediacién ha sido extraordinaria
superando nuestras expectativas.

No existe
peligro en caer
en una guerra
de precio porque
se trata de un
producto
regulado que
exige requisitos
técnicosy
provisiones
especificas
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Hablando claro

EL PARTNER IDONEO PARA EL CORREDOR

“Aura Seguros es una
compaiia lider dentro
sector asegurador en el
ramo de Decesos.
Somos especialistas
desde hace casi 80
anos y contamos con
una mas que denotada
experienciay
conocimiento de lo que
significa este tipo de
producto”, afirma su
director de Decesos,
Angel Pedrosa.

Los corredores son uno
de los pilares de su

crecimiento, comenta.
“Ponemos a su
disposicion un equipo
de gestores y
directores que los
acompanan de forma
continua, asi como
miltiples herramientas
para impulsar sus
ventas. Les ofrecemos
formacion,
asesoramiento y total
autonomia en la
gestion de su cartera.
También les apoyamos
con campanas

comerciales, desarrollo
de productos a medida
y soluciones digitales
para aquellos que
deseen iniciarse en el
canal online. Ademas,
nuestro equipo de
postventa puede
encargarse de la parte
administrativa, de
modo que el corredor
pueda centrarse en
incrementar sus
ventas. Sabemos lo
que el cliente
necesita, sabemos lo

que el corredor
necesita para hacer
crecer su negocio de
Decesos y ponemos en
sus manos todas las
herramientas posibles
que solucionan estas
necesidades. Sin duda
somos el partner
idoneo que el
mediador necesita
para desarrollar una
cartera de Decesos”.
A cambio, piden al
corredor “compromiso
y una colaboracion

estrecha basada en la
confianza mutua.
Nuestra relacion con
los corredores se
fundamenta en la
implicacion y en un
trabajo conjunto para
seguir creciendo”. De
hecho, la gran mayoria
de la nueva produccion
proviene de este canal,
tanto en la venta
tradicional como de
aquellos que estan
mas centrados en la
digital.

cHasta qué punto los corredores estan siendo
conscientes de los beneficios que acarrean comercia-
lizar el ramo de Decesos?

Hace unos anos eran pocos los corredores que ofre-
cian seguros de Decesos, pero esta tendencia ha cam-
biado. La larga permanencia de las polizas, la escasa
gestion administrativa y la atractiva retribucion han
convertido a este producto en una linea estratégica para
cada vez mas corredores.

Hay muchos que nos manifiestan su arrepenti-

Cuantas mas
opciones de
personalizacion
ofrezcamos a
los jovenes, mas
atractivo
resultara el
producto

miento de no haber comenzado antes a crear una car-
tera de Decesos. Los corredores que estan vendiendo
este producto estan cada vez mas convencidos de la
importancia que para ellos tiene contar con una impor-
tante cartera de Decesos.

Se trata de un producto que es facil de exponer a

un cliente potencial, pocas son las personas en Espana
gue no saben lo que es una poliza de Decesos.

CARMEN PENA

S
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Vision de experto

Carlos de Pablos, director de
Desarrollo de Negocio de
De Pablos Correduria de Seguros

-

-~ Decesos, un ramo muy
VALORADO en Espana

Carlos de Pablos, director de Desarrollo
de Negocio de De Pablos Correduria de
Seguros, cree que 2025 sera “‘un ano de
consolidacion, con un crecimiento
estable, porque sigue siendo un
producto necesario y muy valorado en
Espafna’. La clave estara “en como
evolucionen las tarifasy enla
capacidad de las compaiiias de adaptar
el seguro a los nuevos perfiles de
clientes, especialmente en un contexto
donde la poblacién es cada vez mas
longeva y diversa”.

PymeSeguros



De Pablos explica que “siempre
existe el riesgo de caer en una guerra
de precios. De hecho, ya estamos viendo
tensiones en ese sentido. Antes, 1o habi-
tual era contratar primas niveladas, con
subidas medias del 3% anual. Hoy, gran
parte de la nueva produccion se comer-
cializa con primas mixtas que nos ayu-
dan a la nueva contratacion,
aungque en anos posterio-

Vision de experto

reorganizacion del mercado, la incorporacion de nuevos operadores y cana-
les y el desarrollo de nuevos productos y coberturas. De Pablos cree que “el
ramo esta evolucionando con rapidez. En canales, vemos mayor presencia
en comparadores (que reduce el analisis a precio y banaliza un producto
complejo), méas penetracion entre corredores que antes no lo trabajaban v,
sobre todo, alianzas estratégicas de companias tradicionales de Decesos
que estan prestando el servicio y gestionando la posventa a otras asegura-
doras que quieren estar en el ramo sin la estructura necesaria. Mientras que,

en producto, el cliente pide utilidades en vida: dental, asisten-
cla en viaje, gestion de testamento en vida, asistencia digi-

res sean mas caras que Muchas veces, existe demasiada tal, coberturas para colectivos especificos y ampliaciones
las niveladas, pero tam- presion en los objetivos de los equipos singulares como las relacionadas con mascotas”.

bién seminaturales o comerciales: se vende unicamente el

naturales, que a partir de precio ajustado pararealizar la

los 65 afos pueden vol- contratacion sin explicar qué significa

verse practicamente ina- esa prima a largo plazo

sumibles”.

Segun su experien-
cia, “el problema es que, muchas veces,
existe demasiada presion en los objeti-
vos de los equipos comerciales: se
vende uUnicamente el precio ajustado
para realizar la contratacion sin explicar
qué significa esa prima a largo plazo.
Eso genera clientes que entran atraidos
por una cuota baja y después se encuen-
tran con subidas fuertes que nadie les
habia anticipado”.

SERVICIOS TANGIBLES
En los ultimos tiempos, el ramo de
Decesos esta viviendo cambios con una




Vision de experto

NICHO DE MERCADO CON MUCHO POTENCIAL

La correduria De Pablos

tiene mucha experiencia

en el ramo de Decesos, en
donde comenzé a trabajar

a principios de los anos 80
con la compra de una cartera
de la compania Finisterre.

Su director de Desarrollo de
Negocio explica que, “hasta
entonces, no teniamos
experiencia en este seguro,
pero vimos un nicho de
mercado con mucho potencial.
En aquella época tenia una
recurrencia muy altay era

un producto estratégico para
quienes sabian trabajarlo”.
Mas adelante, en los ainos

90, adquirio una cartera
importante de la compaiia
Crédito Espanol, que
posteriormente fusionaron
con la de Finisterre. “Esa
operacion nos permitié dar un
salto cualitativo y consolidar
el ramo como parte central de
nuestra correduria. En 2003,
Finisterre fue adquirida por
Mapfre, y lejos de suponer

un problema, nos sirvio para
fortalecer nuestra experiencia
y mantener una relacion
solida con una compaiiia de
referencia”, afirma De Pablos.
Desde 1992, “cuando
empezamos a producir polizas
nuevas, ya trabajabamos con
varios actores que se iban
incorporando al mercado.

Esa diversificacion nos
permitié entender mejor las
particularidades del ramo,
adaptarnos a diferentes
formas de tarificacion y
ofrecer a nuestros clientes
soluciones ajustadas a sus
necesidades reales. Hoy
podemos decir que el seguro
de Decesos es uno de los
ramos mas importantes para
nosotros. La mayor parte

de nuestra cartera esta en
compaiias especialistas,

lo que nos da garantias de
servicio y tranquilidad en

la posventa. Esa decision

de apostar por especialistas
ha sido clave para mantener

la confianza de los clientes
y para convertir al seguro
de Decesos en un ramo
estratégico dentro de nuestra
correduria”, indica Carlos de
Pablos.

De hecho, Decesos supone
cerca del 30% del volumen
de negocio de la correduria
y es el segundo ramo en
importancia. En nueva
produccion, ocupa el tercer
lugar, solo por detras de
Autos y Hogar. Aun asi,
espera que “siga creciendo,
especialmente por la
contratacion de clientes
extranjeros residentes en
Espaia y por la incorporacion
de nuevas generaciones

que empiezan a ver el
seguro de Decesos como un
producto atil y adaptado a
sus necesidades. En nuestro
caso, el objetivo es que
continde siendo uno de los
pilares de la correduria,
tanto en volumen como en
fidelizacion”.




En cuanto al perfil de cliente, antes era un seguro que “se transmitia
de padres a hijos; ahora muchos clientes 1o contratan de forma individual,
sin tradicion previa. Entre los jovenes influye la existencia de tarifas mixtas
que abaratan la entrada y el hecho de que lo perciban como alternativa a
otros seguros que ya consumen (dental, asistencia en viaje). De hecho, la
flexibilidad, la personalizacion y que existan servicios tangibles en vida son
claves para €l cliente joven. También crece el peso de extranjeros residen-
tes en Espana, para quienes es la forma mas sencilla y econdmica de garan-
tizar la repatriacion. Ademas, vermos mas contrataciones en residencias de
mayores donde, en ocasiones, se solicita o recomienda disponer de este

seguro antes del ingreso”.

ATRACTIVO EN PERMANECIA Y COMISIONES

Cada vez se ve mas oferta de seguros de Decesos combi-
nados con otros seguros. Pero Carlos de Pablos pone el acento
en que “son productos llamativos, pero con matices. Aqui 1o

que se cubre es un capital para
pagar el sepelio y se corre el
riesgo de perder la esencia del
seguro de Decesos, que es un
servicio integral, no un capital.
Ademas, no siempre se ajustan
a las circunstancias de cada
provincia ni a los costes reales.
Si el mediador no conoce bien
los precios de los proveedores
funerarios, pueden aparecer sor-
presas en el momento de usar la
poliza. También hay diferencias
en el comisionamiento: el Dece-
sos tradicional es muy atractivo
POr permanencia y comisiones;

En residencias de mayores, en

ocasiones, se solicita o

recomienda disponer de este
seguro antes del ingreso

Vision de experto

en estos productos, al ser ahorro, el
retorno para el mediador tarda mas.
Dicho esto, bien explicados pueden ser
interesantes: el cliente recupera capital
y los intereses pueden cubrir parte o la
totalidad del coste del servicio; y si se
alcanza ahorro significativo, la comision
futura puede ser mayor”.

Dentro de la evolucion del pro-
ducto esta la incorporacion de concep-
tos innovadores como las visitas vir-
tuales a cementerios, la retrasmision
en linea de servicios funerarios,
la posibilidad de incluir ORs en
las lapidas que lleven a recuer-
dos en imagenes o videos del
fallecido... Todas ellas “pue-
den tener recorrido como
complementos, pero el futuro
no esta ahi, sino en la atenciéon
personal. Por mi experiencia,
lo que mas valoran las familias
es contar con alguien que ges-
tione todo en un momento
doloroso. Algunas companias
estan retirando la atencion
presencial para pasarlo a tele-
fénica. Para nosotros, mante-
ner una persona de referencia,
con nombre y cara, sigue
siendo una garantia diferen-
cial”, sentencia De Pablos.



Vision de experto

Entre los retos alos que se enfrenta
el ramo de Decesos esta: el equilibrio de
modernizarse sin perder la esencia del
servicio; la sostenibilidad, porque las
tarifas naturales o mixtas abaratan la
entrada, pero generan tensiones en la
continuidad cuando el cliente envejece,
por lo que es fundamental un buen ase-
soramiento; y el reto demografico con
una sociedad cada vez mas longeva y
diversa. “En nuestro caso, -apunta Car-
los de Pablos- el aumento de esperanza
de vida (de 75 a 90 afios) ha sido positivo
porque aumenta los anos en cartera,

Mantener una persona de
referencia, con nombre y cara,
sigue siendo una garantia

diferencial

pero al mismo tiempo exige conectar con nuevas gene-
raciones que entienden los seguros de otra manera”.

LOS CORREDORES PERCIBEN EL VALOR DEL RAMO
Cada vez mas corredores estan percibiendo el
valor que aporta la distribucion de Decesos: alta per-
manencia, comisionamiento atractivo y estabilidad.
Pero a Carlos de Pablos le preocupa que las grandes redes y contact centers
estén entrando sin conocimiento real del producto y solo 1o hagan por los
ingresos inmediatos sin preocuparse por la estabilidad de la pdliza. “Creo
que es importante elegir correctamente al socio con el que inicias el camino
y priorizar companias especialistas en el ramo. Cuando se incluye de forma
recurrente en el porfolio, el seguro de Decesos ayuda mucho a fidelizar la
cartera. Entre su ventajas esta la rentabilidad y la posibilidad de venta cru-
zada. Ademas, cuando llega el fallecimiento, la familia percibe el valor real
del seguro y eso refuerza la confianza en el mediador como en pocos ramos”.
No obstante, los corredores que trabajan este ramo se estan encon-
trando con el problema de la formacion. “No siempre se conocen Servicios
y coberturas, que ademas varian por poblacion; no es lo mismo un coédigo
postal que otro. Muchas veces, se acaba vendiendo solo por precio, sin
explicar el tipo de prima o limites, y después llegan subidas o costes que la
familia no esperaba, perdiéndose la conflanza. Es un seguro que tenemos
claro que se va a usar, pero solo una vez, por lo que los errores pesan mas.
Ademas, hablar de la muerte es dificil. Recomiendo a quien lo esté traba-
jando que acomparne un dia a un agente de decesos y vea in situ como se
atiende a una familia. Aunque es el ramo mas facil de tarificar (para un
presupuesto basta con la edad y la poblacién de enterramiento), no es un
producto sencillo. Requiere que el mediador conozca bien las coberturas,
las diferencias de primas y, sobre todo, las expectativas del cliente en el
momento del fallecimiento para asesorarle de verdad”.
CARMEN PENA
Foros: JeEsus Rosapo
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Punto de encuentro

EI DINAMISMO de la economia
colaborativa requiere
mas oferta y adaptacion



Nieves Malagoén, responsable de AXA Opensurace, re-
sena que mas que una oportunidad “es un enorme reto” para
el sector. Y ello porque a pesar de que la economia colabora-
tiva lleva ya bastantes anos operando, a las aseguradoras,
acostumbradas a entornos muy tradicionales, les esta costan-
do adaptarse, “porque falta informacioén, el comportamiento
del cliente es nuevo, hay desconflanza del propio modelo eco-
noémico que esta detras, existen vacios legales...".

Desde el punto de vista de los corredores, Luis Munoz-
Porras, director de Expansion y Desarrollo de Negocio de Gru-
po TAT (socio de Cojebro), coincide en que supone una gran
oportunidad porgue la contrataciéon se produce en el momen-
to real de la transaccion, sin necesidad de hacer el arduo tra-
bajo de captacion de otros ramos. Ahora bien, cree que exis-
te un reto fundamental ya que hay que adaptar la estructura
de la correduria a esos canales de venta e ir muy de la mano
de la comparniia, especialmente en el tema de la digitalizacion,
dado que el sentido de su funcionamiento es a través de co-
nexion por API y, para ello, es conveniente disponer de
un servicio técnico informatico bastante avanzado. El

davia bastante verde”, a pesar de que ya se
Ven cosas en ramos como Asistencia en Viaje

u Hogar, pero “las comparias todavia tienen
que sacar muchos mas productos para ayudar

al corredor mediano y pequenio”. No obstante,
cree que cuando haya diferentes ofertas para
toda la economia colaborativa es cuando de ver-
dad el corredor “va a entrar a tomar un papel im-

Domingo Elena, CEO de Jomarel Correduria _
de Seguros (socio de Espabrok), aprecia que
entre los corredores mas tradicionales la pro-
teccioén de la economia colaborativa “esta to- ﬂ
5
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portante asesorando sobre las diferentes oportunidades que
tiene el cliente para cuando alquila algo temporal, como pue-
de ser un patinete o un coche”. “Los corredores demandamos
gue haya mas variedad de producto, para que haya mas ofer-
ta para el cliente, y por ello mas protagonismo para los corre-

dores”, argumenta.

PRODUCTOS MAS PERSONALIZADOS
Nieves Malagodn explica que, el plantear un seguro para
un modelo econdmico relativamente nuevo como son los de
la economia colaborativa, se puede generar desconfianza por
no conocerlo bien, lo que ya dificulta absolutamente todo,
por lo que cuando consiguen llevar adelante algo se hace
con mucha precaucion. En su caso, que han sido pioneros
con RC Patinetes, confirma que se empieza con productos
muy basicos para, ademas, controlar los costes de siniestra-
lidad y que compense la inversion: “Esto a medio plazo 1o
que provoca es que muchas veces este seguro se va que-
dando desfasado porque €l ciudadano hace mucho mas
@ uso de determinados productos y servicios”, por lo
que la masa de riesgo potencial a la que hay que
dar cobertura empieza a crecer y logicamente,
b aparecen nuevas necesidades. Con el incon-
veniente que las “coberturas tradicionales en
modelos de negocio y comportamientos dife-
rentes tienen un encaje dificil desde un pun-
to de vista conceptual, de entendimiento del
riesgo, de qué cobertura y qué proteccion le
puedo dar”. “Al final 1o que hemos hecho son
productos mas basicos, personalizados a ese
modelo de comportamiento con una base tec-
noldgica que a lo mejor no siempre es la mas ade-
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cuada, pero que. también te permite ir
aprendiendo”, sostiene. Aun asi, a su pare-
cer, estos productos tienen que evolucionar
para ser mas personalizados para esa tipo-
logia de riesgo y de cliente, pero requieren
un desarrollo tecnoldgico importante que
muchas veces supone un freno porque hay
que hacer una inversion que a lo mejor en
la primera parte del business case no sale.
No obstante, defiende que para mutualizar

ral. Ahi las companias tienen un reto”, sen-
tencia. En esta linea, valora la importancia
de tener franquicias porque estos seguros
tienen que ser econdmicos, porgue si no son
rentables muchas entidades no querran
apostar por ellos. De ahi que también inste
a las aseguradoras a pedir ayuda a los corre-
dores para que les asesoren sobre las nuevas
necesidades que van percibiendo y puedan
desarrollar productos agiles e imaginativos.

_ ! . . ,
se necesita una base muy fuerte de clientes  cuando estos sistemas de economia

y en los modelos de economia colaborativa, ~colaborativa adquieren un pesoola
muchas veces, no se dispone de esa masa 1€y 10s legisla yaobligaalanzar el
producto si o si, aun con dificultades
“Es fundamental que sea un producto ~Porque también esnuevo para las
personalizable, pero, sobre todo, hay que aseguradoras”. Nieves Malagon

critica para mutualizar.

tener en cuenta que es un producto vivo,
cada ano se anaden nuevas circunstan-
cias”, apostilla Luis Munoz-Porras. Por eso
aboga por que el seguro tenga un gran dinamismo, ya que,
si no se adapta rapidamente a los nuevos modelos de nego-
Cio que se crean, “se van a quedar obsoletos y va a causar
mas perjuicios que alegrias”.

Domingo Elena reconoce que corredores y companias
estan acostumbrados a modelos concretos y siempre “da
miedo” cuando surge un nuevo producto o una nueva forma
de vida. Por eso recalca la importancia de la formacion para
ir evolucionando. El principal problema que aprecia para las
companias es el miedo a la rentabilidad que puedan tener
esos productos, muy sometida a su corta duracion. “Hay que
echarle imaginacién en busca de esa rentabilidad y que sea
recurrente el pago de estos seguros, que no sea tan tempo-

PAPEL RELEVANTE DEL CORREDOR

De hecho, y a pesar de que en este mode-
lo econdmico se estan produciendo muchos
pactos entre las aseguradoras y empresas es-
pecificas de cada sector, Malagén considera
que el corredor tiene un papel no solo comple-
mentario, sino “muy activo”, mucho mas rele-
vante que en otros modelos de negocio: “El
corredor tiene una oportunidad muy buena porque puede posi-
cionarse en estos modelos de economia colaborativa de forma
muy fuerte”, reitera, ya que pueden ir aportando ideas a las
companias, dado el dinamismo de este modelo que ellos son
mas capaces de apreciarlo en el comportamiento de sus clientes.

Munoz-Porras pone en evidencia que antes que una com-
pania saque un seguro de economia colaborativa previamen-
te ha habido un trabajo preliminar de disefiar la operacion, “en
la que probablemente ha estado un broker detras como arqui-
tecto de la operacion”. “El servicio del corredor en este tipo de
modelos tiene, si cabe, mas repercusion, porque hasta que lle-
ga una compania, el corredor es quién le va a presentar al
cliente las mejores coberturas, las mejores condiciones y, sobre

S



todo, los mejores procesos, especialmente los
tecnoldgicos”, asegura.

Ahora bien, Elena senala que en el mo-
mento actual las aseguradoras estan buscan-
do acuerdos cerrados directos con platafor-
mas de movilidad o de alojamiento o servicios
que les permiten masificarse rapidamente, en
busca de esa rentabilidad. Pero destaca que
“en cuanto haya variedad de oferta es cuan-
do de verdad va a ser importante el corredor”,
porque ademas puede complementar una
cobertura basica que dé una compania con
otra cobertura que tiene otra entidad, con lo
cual el asesoramiento ahi de nuevo cobra
importancia. Ademas, cree que entre las ase-
guradoras se puede producir cierto hartazgo
que les lleve a delegar gestiones en los co-
rredores, “porque puede coger un volumen
que administrativamente sea muy grande”.
A ello se une que los corredores iran poco a poco proponien-
do nuevas ideas y negocios y ese sera su reto, “hacer ver que
hay un nicho y que hay que crear un producto que sea muy
agil en el dia a dia y cambiante”. “Ya llegara un momento en
el que haya una variedad de oferta que el propio cliente de-
mande el servicio del corredor”, opina.

En este sentido, la responsable de AXA Opensurace con-
sidera que es fundamental también el grado de digitalizaciéon
del corredor, ya que estos seguros son menos analdgicos por
la propia naturaleza del modelo de negocio. “De hecho, estamos
viendo importantes plataformas tecnologicas internacionales
que al final han adquirido la figura de mediador”, cita, porque
se han dado cuenta de que tienen que complementar la tec-

“Es fundamental que sea un
producto personalizable. Sobre todo,
porque hay que tener en cuenta que
es un producto vivo, cada afio se
anaden nuevas circunstancias’.
Luis Munoz-Porras
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nologia con la intermediacion. Ademas, ante
la situacion de algunos seguros convencio-
nales, como Hogar y Autos “que el seguro esté
integrado en el servicio contratado es muy
comodo, es perfectamente factible que el me-
diador coja un colectivo concreto y que les
asesores y les haga un paquete”, comenta.
E1 CEO de Jomarel Correduria de Segu-
ros coincide en que podria haber efectiva-
mente en esa poliza integrada una primera
capay que luego existan productos que pue-
dan estar mas mediados para que sean com-
plementarios, mas especificos de la cobertu-
ra que quiere €l cliente. “En Europa es mas
comun que el mismo riesgo tenga diferentes
aseguradoras, que es algo que aqui, salvo a
alto nivel no se hace tan a menudo”, subraya.

EMPUIJE DE LA RC

Sobre los ramos mas impactados por la economia cola-
borativa destacan Defensa Juridica y Asistencia en Viajes,
pero Nieves Malagon, responsable de AXA Opensurace, pone
el foco en las RC, muy interesante para las plataformas de
Ireelances, y Hogar, especialmente para €l tema de los coli-
ving, los coworking y los alquileres temporales. El problema
muchas veces, resalta, es que cuando los corredores propo-
Nnen nuevos seguros a los equipos de suscripcion, estos tie-
nen que entender que se les esta pidiendo e implica muchi-
simas dificultades desde el punto de vista de la preparacion
del producto, “porque al final las aseguradoras nos basamos
en datos y durante muchos anos no se ha visto la siniestra-
lidad en este modelo y mas en determinados ramos en los
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gue no se invierte tanto”, por lo que no se
sabe muy bien cémo se va a comportar el
producto. Por eso, cuando se realiza algo,
se hace de forma timida y con muchas pre-
cauciones, que se traslada en muchas limi-
taciones. Ahora bien, pone el ejemplo de
los patinetes eléctricos porque se ha legis-
lado para que todos tengan que disponer
de un seguro a partir de 2026, por 1o que
“cuando estos sistemas de economia cola-
borativa adquieren un peso o la ley legisla
en torno a ellos ya te obliga a lanzar el pro-
ducto si o si, aun con dificultades porque
también es nuevo para las aseguradoras”.

Domingo Elena, CEO de Jomarel Co-
rreduria de Seguros, coincide en que la RC,
especialmente la profesional, puede ser a fu-
turo un ramo donde sacar productos nuevos,
dada la temporalidad de muchos trabajos, personas con va-
rios empleos a la vez, freelance... El problema a su entender
es que companias y corredores van siempre por delante
viendo qué productos requiere la sociedad en sus nuevas
formas de vida, sacan algo “timidamente” para ver si hay
rentabilidad detras y luego ya llegan los legisladores a regu-
lar y exigir ciertos requerimientos.

Ademas de la RC, el director de Expansion y Desarrollo
de Negocio de Grupo TAT también subraya que hay que estar
muy pendiente del tema cibernético: “Estamos en un ecosis-
tema en el que corredor y compania son dos players que estan
muy digitalizados y tienen un nivel de control de la informa-
cion muy avanzado”, valora Luis Munoz-Porras, director de
Expansion y Desarrollo de Negocio del Grupo TAT, para quien

“A determinadas plataformas
habria que exigirles mas de
responsabilidad, porque no filtran
adecuadamente y abren una puerta
enorme al fraude”. Domingo Elena

es fundamental enfrentarse a los delitos a tra-
vés de internet, que son habituales en este
modelo y “pueden convertirse en una proble-
matica si no estan muy bien controlados”.

PROLIFERACION DE FRAUDES
Sobre los fraudes en las plataformas de
alquileres temporales, donde a veces el piso
es diferente al ofertado o directamente no exis-
te, Nieves Malagon senala que se podrian po-
ner limites para trabajar con algunas platafor-
mas que no sean serias: “Al final como
compania y como propietario del producto y
como tomador del riesgo realmente puedes
poner las exclusiones que consideres, siempre
respetando lo que la legalidad pueda estable-
cer en cada caso’, reitera.
En este sentido Domingo Elena aboga por
que los clientes tengan un buen seguro Ciber, “pero tam-
bién es verdad que a determinadas plataformas habria que exi-
girles un poquito mas de responsabilidad, porque se lavan las
manos muy facilmente”. Y también cree util que las asegura-
doras pongan limitaciones a las plataformas que no actuan con
seriedad, hasta que no dispongan de unos buenos filtros y un
buen seguro que proteja frente a los fraudes, porque “la gente
se piensa que esta resguardada y que esta plataforma ha filtra-
do ciertos anuncios y no es verdad porque lo que quieren esas
empresas es volumen, y piensan que cuantos mas anuncios
tengan mas usuarios van a tener y a la vez que estan creando
economia colaborativa, también abren una puerta enorme al
fraude”. Por eso echa en falta un regulador que exija ciertos
seguros para poder actuar por si se produce €l fraude y proteger

S
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a los clientes, “que también deberian ser mas desconflados”.
“Ya no solo es que sean desconfiados, sino que apliquen
laloégica”, insta Luis Murfioz-Porras, ya que a su entender tam-
bién el usuario debe estar atento para evitar estafas, porque si
no los corredores muchas veces tienen que “pedir favores” a
las aseguradoras para que hagan la vista gorda ante determi-
nadas situaciones en las que han caido sus clientes, todo lo cual
complica las conversaciones para las futuras renovaciones.

SEGUROS P2P
Finalmente, la mesa redonda de Pymeseguros abordo los
llamados seguros P2P (peer-to-peer), en los que los propios
usuarios crean fondos colectivos para cubrir riesgos, Malagon
explica que son modelos que en Estados Unidos llevan bas-
tantes anos y uno de los mas notorios es el de Lemonade, para
el seguro de Hogar, pero a lo largo de su existencia reconoce
que ha pasado bastantes “quebraderos de cabeza”.
“Es parecido a una mutualidad”,
confirma Munoz-Porras, que trata de
emular el inicio del seguro en Lon-
dres, como una especie de
crowdfunding. Cree que todos los
modelos que sirvan para moder-
nizar el sector asegurador son
positivos, pero los parametros, las
auditorias y todas las exigencias
financieras a las que se someten
las companias aseguradoras son
muchas, “y este tipo de modelos
pueden ser a lo mejor un poco peli-
groso”. Asimismo, se cuestiona cual
es el objetivo por el que una serie de usuarios

apostarian por este modelo: “Desde el punto de vista del ase-
gurado yo no me lo plantearia, me iria a una empresa tradi-
cional que me dé muchisimas mas garantias”, considera.

A la responsable de AXA Opensurace le parece un sis-
tema muy bueno, pero algo utdpico, que se aprecia en que las
companias que lo han implementado han tenido bastantes
altibajos financieros: “Yo lo veo un modelo complicado; existen
casos reales, pero no creo que sean los mas fructiferos, porque
tiene muchisimas dificultades cuando empiezas a coger vo-
lumen, aparte de por los riesgos por control legislativo, de
auditorias, etcétera”, precisa.

Como explica Elena, estos seguros se hacen fundamen-
talmente para abaratar costes o asegurar algo complicado,
“pero creo que estos modelos estan basados en la conflanza
y conociendo la picaresca espanola, no sé qué rentabilidad de
verdad podrian tener”, aparte de que un sistema como el es-
panol con muchas companias y la figura del Consorcio de
Compensacion de Seguros, no es tan necesario.

Nieves Malagon, responsable de AXA Opensurace, tam-
bién pone en valor la figura del Consorcio, que ayuda a tener
“un sector asegurador sano y maduro en Espana”, de modo

que a dia de hoy estos sistemas no estan asentados en
nuestro pais, como si ocurre en otros como EE.UU.

Ahora bien, el CEO de Jomarel Correduria de Se-

guros opina que a lo mejor habria que pedirle al Con-

sorcio mas agilidad en los nichos o los riesgos de com-

plicada cobertura y que haga una primera capa para

que luego las companias pudieran entrar en la segunda.

AITANA PrRIETO / CARMEN PENA
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Mas a fondo

Elnegocio de Vida REPUNTA
entre los corredores

La Direccion General de Segurosy
Fondos de Pensiones (DGSFP) ha
publicado el ultimo informe
‘Seguros y fondos de pensiones,
con los datos de la DEC de 2023,
en el que se aprecia un repunte en
el negocio de los corredores en
Vida, que intermediaron el 7,92%
de las primas, frente al 7,33% del
afo anterior, aunque aun muy
lejos del 8,99% de 2021. El impulso
ha sido mas acuciante en la nueva
produccion, pasando del 3,94% al
5,77%.En No Vida, se ha impuesto
la estabilidad en las primas
gestionadas en el volumen total
de la cartera, que apenas ha
variado del 25,78% de 2022 al
25,73% del ejercicio siguiente,
aunque en la nueva produccion si
se ha apreciado un significativo
avance (del 33,69% al 34,74%).

El analisis elaborado por la DGSEP, que solo recoge la
informacion de los corredores y corredurias registrados en
ese organismo, pone en evidencia un ano mas el descenso
en el numero efectivo de corredores de seguros personas
fisicas, que ha retrocedido en 37 profesionales respecto al
gjercicio anterior, y a cierre de 2024 se situa, de nuevo, aleja-
do del millar (970). El nimero de inscripciones concedidas
f u e de 54 vy las cancelaciones fueron 91.

SEGUROS

VWA

Por el contrario, las corredurias
mantienen, aunque de manera conte-
nida, su crecimiento de los ultimos
anos, con 2.719 sociedades inscritas,
cinco mas que un ano antes, lo que
supone un incremento del 0,18%, con
132 nuevas altas y 127 bajas en el
Registro. En términos absolutos, el
numero efectivo de corredores de segu-
10s, personas fisicas y juridicas regis-
trado en la DGSFP se ha reducido en un
0,86%, frente al descenso del 0,02% que
se experimentd en 2022. En total, el
ejercicio pasado cerrd con 3.689 corre-
dores y corredurias, frente a los 3.721
de doce meses antes. Mientras que en

los registros de las distintas comuni-
dades autoénomas (a excepcion
de La Rioja, que no comunico

sus datos a fecha de realizacion

del informe) se aprecia un claro
repunte respecto a otros anos,
con 2.044 corredores y corredu-

rias inscritos, por los 1.522 de
2023 (623 personas fisicas y 1.421
personas juridicas). Una circuns-
tancia que responde, en gran
medida, a que en el ultimo ejer-
cicio la Comunidad Valenciana si
envio sus datos para realizar el
estudio, hecho que no habia
ocurrido en los anos anteriores.

S



CORREDORES DE SEGUROS INSCRITOS
EN EL REGISTRO DE LA DGSFP EN 2024

Inscritos a 2024 Inscritos a

31/12/2023 Altas Bajas 31/12/2024
Persona fisica 1.007 54 91 970
Persona juridica 2714 132 127 2719
TOTAL 3721 186 218 3.689

En 2024, hubo dos inscripciones de uniones tempora-
les de empresas de correduria de seguros y ninguna cance-
lacion, por 1o que el numero total se incrementd a 36. Por
otra parte, un ano mas, se conservaron las 14 agrupaciones
de interés econdmico de empresas de correduria de segu-
ros, al no producirse ni altas ni bajas a lo largo de los 12
meses estudiados, tal y como viene ocurriendo en los ulti-
mos anos.

Respecto a los mediadores en libre prestacion de
servicios en los Estados del Espacio Econdmico Europeo,
2024 sufrié un empujon significativo, cerrando con 4.537
frente a los 4.384 de un ano antes. Francia (88b) volvio a ser
el pais que aportd mas profesionales en esta situacion,
seguido de Austria (819) y Alemania (695). En cuanto a los
mediadores con derecho de establecimiento, se situaron en
124, 1o que supone 7 menos que en 2023.

En referencia a los corredores de seguros domiciliados
en Espana que realizaron su actividad en libre prestacion
de servicios o en libre establecimiento en otros Estados del
Espacio Econdémico Europeo, continu¢ la tendencia al alza
de los ultimos anos, aunque muy tenue, pasando de 264 en
2023 a 266 a finales de 2024.

El negocio de
Vida vuelve ala

senda del

crecimiento y ya
supone el 7,92%
de las primas,
mientras que No

Vida se
mantuvo

estable con un

25,73%

Mas a fondo

VIDA COGE ALIENTO
Segun los datos reco-
gidos en la DEC (Documen-
tacion Estadistico Contable)
de 2023 remitida a la DGSFP
(noincluye la de los corredo-
res y corredurias que tienen
la autorizacion en las dife-
rentes comunidades auto-
nomas con transferencia), los corredores han experimenta-
do un claro avance en Vida, pasando del 7,33% de las primas
en 2021 al 7,92% un ano después. Por el contrario, en No
Vida la situacion se ha revertido levemente y se ha reducido
del 25,78% al 25,73%.

Aun mas relevante ha sido la subida de las primas de
nueva produccion de Vida, desde el 3,94% de 2022 al 5,77%
de 2023, mientras que las de No Vida también se han incre-
mentado, del 33,69% al 34,74%.

Los corredores y sociedades de correduria han inter-
mediado un volumen total de cartera de 16.998.275.197 de
euros en 2023, muy por encima de los 14.204.336.774 de un
ano antes. Si se descuenta el negocio de los corredores de
reaseguros, se queda en 15.168.481.113 de euros
(14.802.169.682 las corredurias y 366.311.431 los corredo-
res), 1o que supone un notable incremento respecto a los
12.727.321.923 de euros del gjercicio precedente.

En nueva produccion, se dio un gran avance en 2023,
con un importante ascenso de los seguros intermediados
por estos mediadores, alcanzando los 4.006.541.708 euros
(3.926.020.466 las corredurias y 80.5621.242 los corredores,
que en ese ejercicio experimentaron una fuerte subida),
frente a los 3.349.962.083, de 2022.



Mas a fondo

DISTRIBUCION PORCENTUAL
DE PRIMAS POR CANALES SEGUN
NEGOCIO VIDA O NO VIDA

Vida No vida

Cartera Nuevala P Cartera Nuev§ p

producciéon producciéon

2022 2023 2022 2023 2022 2023 2022 2023

% % % % % % % %

Agentes 1433 | 12,51 | 1322 | 123 | 3308 | 3299 | 2708 | 24,06
exclusivos

Agentes 263 | 285 | 269 | 261 | 349 | 426 | 442 | 542
vinculados

OBS-exclusivos | 32,81 | 38,28 | 35,94 41,61 6,60 6,76 1412 15,1

O,BS’ 2710 | 26,54 | 3161 296 8,35 7,86 10,64 9,84
vinculados

Corredores 733 792 3,94 577 2578 | 2573 | 33,69 | 34,74

Oficinas dela | 4,35 | 994 | 1230 | 841 | 1817 | 758 | 503 | 497
entidad
Portal de

0,16 1,04 0,04 0,98 0,87 0,90 114 1,32
Internet

Otros canales 1,26 0,91 0,28 0,22 3,65 3,92 3,88 4,55

TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
AGENTES DE

SEGUROS+ 2429 | 23,28 | 1984 | 1961 | 62,35 | 62,98 | 6519 [ 64,22
CORREDORES

OBS

(exclusivos + 5991 | 64,28 | 6754 | 70,77 | 14,95 | 14,62 | 2476 | 24,95
vinculados)

EL NEGOCIO DE NO VIDA

A pesar de este buen balance, la actividad de los corre-
dores se concentra en el negocio de No Vida, especialmen-
te en Total Otros Danos (gestionan el 76,056% de las primas
del mercado), Transportes (67,50%), OD Robo u Otros
(66,50%), Multirriesgos Industriales (65,65%), Crédito
(62.21%) vy RC Otros Riesgos (55,80%), ramos que un ano

Los corredores
personas fisicas
vuelven a caer,
hastalos 970
profesionales,
mientras que las
corredurias
avanzan
ligeramente,
hastalas 2.719

mas lideran el negocio de los corredores. Les sigue Incen-
dios y Elementos Naturales (563,55%), que ha sido el seguro
que mas ha crecido porcentualmente en la intermediacion
de primas, que se situa delante de Otros Multirriesgos
(50,71%), Caucion (48,97%) Multirriesgos Comunidades
(37,40%), Autos (30,41%), Multirriesgos Comercio (27,56%),
Defensa Juridica (24,49%) y Accidentes (23,64%).

En el total de ramos No Vida, las corredurias registradas
en la DGSFP intermediaron 11.851.866.744,29 euros en primas
y obtuvieron unas comisiones de 1.580.039.803,01 euros;
mientras que los corredores consiguieron 320.463.166,82
euros en primas, con 48.029.394,27 euros en comisiones. En
el ramo de Vida, las corredurias alcanzaron 2.950.302.937,38
euros y los corredores lograron 45.848.263,69 euros. Las
comisiones totales para las corredurias alcanzaron los
164.528.645,46 euros y para los corredores 2.536.106,67 euros.

COLABORACION CON ENTIDADES

Respecto de la distribucion de la cartera de seguros
intermediada por numero de aseguradoras hay que distin-
guir entre volumen total de cartera y nueva produccion. En

CARTERA DE SEGUROS INTERMEDIADA
VOLUMEN TOTAL DE NEGOCIO

. % Red de Colaboradores
Primas % N Red . Comisi
intermediadas | Vida - €d Propia I colaboradores Otros omisiones
vida externos corredores

Sce";g:res 36631431 12,52| 8748| 335367375 29.004.667 1939.388 50.565.501
Correduria
couros 14802169682 | 19.93| 80,07 | 10521109729 | 3767336.068| 513723.884| 1744568448
C.dereaseguro | 1829794084 | 633| 9367| 1794061385 14.081.395 21651304 110.829106
TOTAL 16.998.275197 | 18,31 81,69 | 12.650.538489 | 3.810.422130| 537.314.576 | 1.905.963.055




Volumen total de negocio
N° corredores/sociedades
N° aseguradoras
2022 2023
Tres aseguradoras 0 menos 205 235
Entre 4 y 6 aseguradoras 429 439
Entre 7 y 15 aseguradoras 1.310 1.303
Maés de 15 aseguradoras 1.284 1.303
S -
N Tc?tal de corredore*s/soaedades con 3.315 3.399
actividad de cartera (*)

(*) Los datos del niumero de corredores de este cuadro no coincide con los datos totales de corredores en
activo al provenir estos de los datos de presentacion de la DEC

PUNTO UNICO DE INFORMACION

La DGSFP pone a disposicion de
los distribuidores de seguros un
Punto Unico de Informacion en
su web oficial (https://dgsfp.
mineco.gob.es/es/
Distribuidores/PUI/Paginas/
default.aspx), en el que se
incluye la informacién
procedente de su Registro
Administrativo Especial de
mediadores de seguros,
corredores de seguros y de sus
altos cargos, y la relativa a los
mediadores de seguros y de
reaseguros inscritos en los
registros que llevan las
comunidades autonomas con
competencias administrativas en
control y supervision de
mediacion de seguros y de
reaseguros.

A través del punto Gnico de
informacion de la DGSFP se
accede a la informacion
procedente de los registros
administrativos de distribuidores
de seguros y reaseguros de todas
las Administraciones Pablicas
con competencias en materia de
distribucion de seguros y
reaseguros privados, de acuerdo
con Real Decreto-ley 3/2020, de
4 de febrero, de medidas
urgentes por el que se incorporan
al ordenamiento juridico espaiol
diversas directivas de la Union
Europea en el ambito de la
contratacion pablica en
determinados sectores; de
seguros privados; de planes y
fondos de pensiones; del ambito
tributario y de litigios fiscales.

Mas a fondo

el volumen total, la mayoria siguen trabajando con un
numero alto de companias, aunque en 2023 ha descendido
ligeramente el porcentaje entre quienes operan con 7 0 mas
entidades (un 76,67% frente al 78,91% de un ano antes). Un
12,92% tiene colocado su negocio entre 4 y 6 entidades, y
un 6,91% trabajan con tres o0 menos companias.

En la nueva produccion, el 68,40% de los corredores y
sociedades de correduria de seguros tienen puesto su nego-
cio en 7 o0 mas companfias (porcentaje inferior 69,50% del
ejercicio anterior), un 13,77% entre 4 y 6 aseguradoras, y un
10,21% trabajan con tres o menos entidades.

CUOTA DE MERCADO. VOLUMEN TOTAL DE
NEGOCIO. DESGLOSE POR RAMOS NO VIDA 2023

(IS Agentes | opg exciusivos | OBSwinculados |  Corredores | 1AM 981 | o o ntemet | Otros Canales Total
POR RAMOS exclusivos vinculados Entidad
Pélizas | Primas | Pdlizas | Primas | Pélizas | Primas | Pdlizas | Primas | Pélizas | Primas | Pdlizas | Primas | Pélizas | Primas | Pdlizas | Primas | Pdlizas | Primas
% % % % % % % % % % % % % % % % % %

ACCIDENTES 3745 | 2577|1590 | 972 | 13,21 | 20,06 | 977 | 10,95 | 536 |2364 | 1662 | 720 | 0,02 | 001 165 | 2,65 | 100 100
ENFERMEDAD 31,80 | 31,22 | 410 460 | 6,76 745 | 2152 | 565 | 947 (20,85 2102 (2662 | 092 | 068 | 442 | 295 100 100
ASISTENCIA SANITARIA 2965|2447 | 6,89 | 486 | 1147 877 | 14,45 | 570 1,81 | 16,50 | 20,41 | 3597 | 1,59 102 374 271 100 100
DEPENDENCIA 184 | 082 | 002 | 001 8288|9556 | 000 | 000 | 1,92 117 131 | 239 | 015 | 003 | 0,09 | 0,03 | 100 100
AUTOS 3442|3382 608 | 565 | 230 | 323 | 523 | 440 | 3126 | 30,41 | 1144 | 1364 | 149 162 778 | 722 100 100
TRANSPORTES 4551|2122 | 2,22 | 360 | 002 0,01 1,08 044 | 4468 | 6750 | 339 418 187 014 123 292 100 100
PICENDIOS VELEMENTOS | 533 | 766 | 035 | 038 | 177 | 150 | 1671 | 1570 | 7074 5355 | 206 | 2096 | 002 | 002 | 003 | 024 | 100 | 100
O.D.: SEGUROS AGRARIOS 1789 | 11,56 | 0,77 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 4764 | 18,44 | 3366 | 19,84 | 0,02 | 36,29 | 0,00 | 0,00 | 0,02 | 13,87 | 100 100
0O.D.: ROBO U OTROS 114 | 1042 | 2134 | 551 | 3361 | 777 [ 10,96 | 377 | 16,44 |66,50| 271 2,40 170 018 209 | 345 100 100
TOTAL OTROS DANOS 2219 | 635 119 14,22 | 0,01 001 | 13,59 | 2,50 [6238|7605| 062 | 086 | 0,00 | 000 | 002 | 0,00 100 100
R.C.: RIESGOS NUCLEARES 118 | 71,26 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 000 | 0,00 | 000 | 021 010 |98,50| 25,27 | 0,00 | 0,00 on 338 | 100 100
R.C.. OTROS RIESGOS 42,95(26,90| 3,35 | 1,59 M1 195 | 890 | 559 | 33885580 772 | 730 | 064 | 006 | 045 | 081 100 100
CREDITO 3066 | 21,48 | 000 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1612 | 6,81 |42,88|62,21| 2,29 | 421 | 0,00 | 000 | 806 | 529 | 100 100
CAUCION 516 | 739 019 | 0,84 [ 1068 | 731 417 378 | 50,51 | 48,97 | 26,95 3161 | 105 0,01 128 | 0,09 | 100 100
PERDIDAS PECUNIARIAS 8,22 12,96 | 12,83 | 1413 572 | 852 | 3792|3293 16,03 | 16,07 | 16,98 | 1279 | 0,50 | 0,54 181 2,06 100 100
DEFENSA JURIDICA 3957|2557 1742 | 691 | 406 | 452 | 1544 | 755 | 13,83 [ 2449 6,88 | 2998 | 002 | 002 | 279 | 097 | 100 100
ASISTENCIA 1955|3350 773 | 427 | 002 | 186 o7 o7 5,07 | 10,67 | 55,81 | 36,74 [ 10,59 | 531 | 0,52 | 6,95 | 100 100
DECESOS 6327|6788 079 | 076 | 266 | 386 | 723 | 353 | 516 416 | 1957 | 1899 | 018 00 114 072 100 100
MULTIRRIESGO HOGAR 3858 (36,49 | 331 313 | 12,94 | 1567 | 21,39 | 22,46 | 1362 | 1352 | 634 575 | 058 | 044 | 324 | 2,53 100 100
EA(L)J?\:/ITL‘JRI\IR\IESSSS 55,38 | 54,20 | 1,92 214 | 067 | 046 | 2,91 185 | 3512 | 3740 | 3,86 | 367 | 003 | 0,01 on 0,26 | 100 100
MULTIRRIESGO COMERCIO 3734 | 4141 | 1488 | 2,56 | 927 [ 12,85 | 143 | 190 | 2313 | 2756 | 3.27 | 330 | 003 | 002 | 065 | 040 | 100 | 100
mgﬂ;ig;ﬁigs 4739 | 2610 | 1,48 | 097 | 2,93 | 120 | 1251 | 526 [33,92|6265| 167 377 | 001 | 000 | 009 | 004 | 100 100
OTROS MULTIRRIESGOS 4199 [3305| 373 | 292 | 000 | 0,00 | 095 | 072 | 4370 | 50,71 | 577 918 109 | 029 | 277 312 100 100



https://dgsfp.mineco.gob.es/es/Distribuidores/PUI/Paginas/default.aspx
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Convencion Anual de Senda Vivir Seguros

Grandes PROYECTOS para 2026

Senda Vivir Seguros celebro en el World Trade Center de Tras la apertura del acto por parte del CEO de
Barcelona, el 26 de septiembre, su Convencion Anual, con el lema Senda Vivir Seguros, Francisco de Miguel Uceta, Paco
‘Personas que hacen grandes cosas juntas’. Su consejero delegado, 10va socioy director de Nisteo Consultores Corredu-

. . . o . , ria de Seguros, presento al conseller de Empresa y Tra-
Francisco de Miguel, resalté que “hemos alcanzado cifras récord bajo de la Generalitat de Catalufia, Miquel Samper,
con mas de 500 millones de euros en primas (se ha duplicado con quien destacd que “Catalufia sigue siendo una tierra
respecto a 2024) y mas de 500.000 clientes, consolidandonos clave en la innovacién del sector asegurador y de la
como referente del sector”. Para 2026, se quiere desarrollar masla ~ mediacion. Desde el Govern reconocemos el papel
IA, disponer de un staff profesional de directivos, completar la f IS;I: gsigggg dq,él SECLOT en NUestia economia y en nues-
transformacion de la AIE en sociedad de capital, potenciar la Asimismo, Samper puso en valor el papel del sector

correduria propia y crear una agencia de suscripcion. en el “actual contexto de transformacion digital, retos

PymeSeguros



demograficos y riesgos emer-
gentes, como el cambio cli-
matico y la ciberseguridad”.
“Creemos firmemente en el
valor anadido que aportais
como asesores independien-
tes y como actores compro-
metidos con el bienestar
colectivo. Todas las compa-
nias y corredurias generan
empleo y riqueza vy, por eso,
cuentan con nuestro apoyo”,
ha subrayado el responsable

de Empresa y Trabajo. Miguel Samper.

Ademas, abogo por “la
colaboraciéon publico privada para
encontrar una solucion a la carencia
de aseguramiento de algunas empre-
sas del sector industrial por su falta de
rentabilidad para las aseguradoras, en
un momento como €l actual en el que
queremos que Espana se industrialice
para poder fabricar todo lo que nece-
sitamos”.

57 SOCIOS Y CRECIENDO

La jornada se abri¢ con la inter-
vencion de Francisco de Miguel, que
destaco la evolucion de la asociacion
y los retos de futuro: “Hemos alcan-
zado cifras récord con mas de 500
millones de euros en primas (se ha

Francisco de Miguel.

In situ

duplicado con respecto a 2024) y mas de 500.000 clien-
tes, consolidandonos como referente del sector”. Subrayo
también el crecimiento de la asociacion, que cuenta ya
con b7 socios, asi como la importancia de la formacién
continua vy la estrategia de expansion territorial para que
“la marca Senda Vivir Seguros tenga una presencia
nacional real y reconocida por la sociedad”.

Entre los proyectos de futuro figura, en 2026, los de
inteligencia artificial (retarificadores, automatizacion
analisis), un staff profesional de directivos, la transfor-
macion de la AIE en sociedad de capital para poder res-
ponder mejor a retos del futuro, el desarrollo de la corre-
duria propia y los estudios para crear una agencia de
suscripcion y mejorar su oferta al mercado. Asimismo,
indicod que “vamos a potenciar los ramos personales y
aumentar la venta cruzada. E impulsar la distribucion
de los seguros de ahorro y planes de pensiones”.
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OPORTUNDADES INEDITAS

A continuacion, Javier Sirvent, considerado el pri-
mer Technology Evangelist de Espana, emprendedor,
inventor y autor de varias patentes industriales, expuso
Su vision sobre la aplicacion de la inteligencia artificial
en el sector asegurador, mostrando como las nuevas
tecnologias estan creando oportunidades inéditas y
transformando la relacion entre companias, mediadores
y clientes.

Entre las ventajas de contar con un agente digital
en la empresa esta el hecho de que puede atender al
cliente en el idioma que quiera. La IA sirve para cambiar,
para hacerte pensar, para debatir con ella. “Pero el futuro
va de IA y de personas, no de uno u otro”, sentencio
Javier Sirvent.

Ademas, la IA va a proporcionar nuevos Servicios.
Aun no somos conscientes de todo el futuro que tiene
porque en estos momentos cuenta con 140 de Coefi-
ciente Intelectual (CI), pero se espera que, en tres anos,
alcance un 250 de CI. De hecho, Sirvent esta convencido
de que “la IA va aresolver todos los problemas que poda-
mMos crear y ese negocio se lo quedara quien tenga la IA
mas grande y no esta en Europa”.

COMPANERO DE CONFIANZA Y PROFESIONAL

La primera mesa de debate verso sobre la 'Vision
sin filtros: las companias responden a lo que de verdad
importa', moderada por Jordi Ginég, responsable de pro-
ducto y socio de Senda, asi como director comercial de
Cosmobrok, (Lleida), y en la que participaron Rosa de
Ona, directora del Canal de Corredores de Zurich; Jesus
de Sedas, director del Canal de Corredores de Helvetia;

Jordi Giné, Rosa de Oiia, Jesus de Seda, David Gil y Luis Bonet.

Es importante
la colaboracion
publico privada
para encontrar
una solucion a
la carencia de
aseguramiento
de algunas
empresas del
sector
industrial

David Gil, director del Canal de Corredores de Occident;
y Luis Bonet, subdirector del Canal de Corredores de
Mapfre. De Senda Vivir Seguros coincidieron en que es
un comparnero de confianza y profesional.

Sobre la inteligencia artificial (IA) explicaron que
se esta utilizando para analizar los datos en suscripcion
y en gestion, pero no para tomar decisiones en cuanto
ala suscripcion porque no puede haber discriminacion.
Rosa de Onia indico que “la IA es un complemento a la
inteligencia humana”. En este sentido, Luis Bonet
senald que “las personas programan los algoritmos y
hay controles morales y éticos para la vigilancia de
estos aspectos”.

Sobre los corredores, David Gil afirm6 que “mas del
90% de nuestro negocio esta en el mediador”. En su

S



Felipe Lopez, Jordi Aizcorbe, Alex Bilbao, Roger Munné, Miguel Angel Blanca y Pedro Zabaleta.

opiniodn, “el asesoramiento del corredor es indispensable.
Es necesario poner en valor este asesoramiento con los
clientes”.

Bonet llamo la atencion en la necesidad de que “la
compania realice el analisis financiero del corredor.
Vemos la siniestralidad del corredor en los ultimos 4 anos
y hacemos la media de los 3 mejores ejercicios”. Apues-
tan en Mapfre por los corredores porque aportan mucho
valor a la compania ya que los clientes que llegan por
ese canal saben lo que contratan.

La confianza hacia el corredor es tan alta que De
Ofia comenta que “hay riesgos dudosos que solo acep-
tan si el que los trae es un mediador confiable. Aposta-
mos por crecer con corredores. De hecho, hemos pasado
del 40% al 60% del negocio a través de corredores”.

LaIA, en estos
momentos,
cuenta con un
140 de
Coeficiente
Intelectual,
pero se espera
que, en tres
anos, alcance
un 250

In situ

En cuanto a la demanda de mas cercania con el
corredor, todas las entidades apuestan por la cercania
personal con él.

LA EMPATIA NO PUEDE PERDERSE

La segunda mesa de debate tratd sobre 'El papel
de la mediacion y la omnicanalidad en seguros perso-
nales', conducida por Felipe Lopez, responsable de
Comunicacion, Marca y Eventos, y socio de Senda, asi
como director en Global Solvens Correduria de Seguros,
y en la que intervinieron Jordi Aizcorbe, director de
Canales Externos de Segurcaixa Adeslas; Alex Bilbao,
director Comercial Mediadores de Surne; Roger Munné,
responsable del Canal de Mediadores de Sanitas; Miguel
Angel Blanca, director de Negocio de Previsién Mallor-
quina; y Pedro Zabaleta, director del Canal de Mediado-
res de Aegon.

Hablaron de la complementariedad del canal online
para los corredores porque estas herramientas son una
ayuda para los mediadores. Miguel Angel Blanca dijo
gue “no supone un menoscabo de vuestra actividad. Los
que buscan informacion online ya quiere contratar un
seguro y se esta informando. Vuestro papel es explicar
los seguros que los clientes no saben que necesitan”.
Pedro Zabaleta comento la dificultad de la contratacion
online de un seguro. “Para contratar un seguro online
tienes que saber de seguros, porque sino te lleva mucho
tiempo”.

Sobre la digitalizacion de los procesos, se indico
que seguiremos estando en un modelo hibrido porque
la empatia no puede perderse. Hay que gestionar la
angustia del cliente. Por eso, cuando sea imposible con-



In situ

se deberia recoger toda la informa-
cion para llamar al asegurado poste-

ESPACIO PARA EL RECONOCIMIENTO \ / tactar por teléfono con la compania,

Uno de los momentos Nt

destacados de la jornada El papel del riormente. La tecnologia tiene que
fue la entrega del Premio corredor es ser un catalizador para mejorar las
Compromiso Senda explicar los cosas, sobre todo, en siniestros.

2024, que reconoce seguros que los Sobre el modelo relacional para
a la aseguradora mas clientes no la prevencion, Alex Bilbao dijo que
implicada con la saben que “es lo que se nos pide, sobre todo los
asociacion y sus socios. necesitan jovenes. Pero es complejo desde el

punto de vista financiero, porque hay
que tener una prima adecuada”.

La jornada concluy6 con la intervencion del con-
sejero delegado, quien resaltd: “Hoy Senda esta mas
fuerte que nunca. Cerramos esta Convenciéon con la
satisfaccion de lo compartido y la ilusiéon de 1o que esta
por venir. Hay proyecto, equipo, personas cualificadas y
sobre todo ilusion”.

La conduccion de la Convencion corrid a cargo del
senor Corrales, maestro de ceremonias que aportd dina-
mismo, cercania y un tono motivador durante toda la jor-
nada. Profesor, coach en habilidades directivas y confe-

En esta edicion, el
galardon recayé en
Occident, cuyo director
de Canal Corredores,
David Gil, recogio la
distincion de manos
de Francisco de Miguel
Uceta. Este premio,
votado por los propios
socios, pone en valor
la cercania, el apoyo

y la colaboracion

constante de Occident renciante experto en motivacion, Corrales no solo presento
con la red de corredores,  (institucion que da social de Senda, asi a los ponentes e hild cada bloque del programa con fres-
convirtiéndose en apoyo a personas con como el homenaje cura y humor, sino que también transmitio a los asisten-
un aliado clave en el discapacidad intelectual y sorpresa a Nuria Santos, tes un mensaje inspirador sobre la importancia de la acti-
desarrollo del sector. de desarrollo, enfermedad coordinadora corporativa tud positiva y la resiliencia en el entorno profesional.

El punto emotivo se mental y situacion de y responsable del Con esta Convencioén, Senda Vivir Seguros reafirma
produjo con la entrega vulnerabilidad) con un area de formacion de Su posicion como una de las principales asociaciones
de un reconocimiento cheque de 6.000 euros, la asociacion, por su de corredores de seguros de Espana, apostando por la
a la Fundacié Ampans reforzando el compromiso trayectoria y dedicacion. innovacion tecnoldgica, la formacion, el crecimiento sos-

tenible y la cercania con clientes y socios.
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GENERANDO CONFIANZA

LA POLIZA DIGITAL: un paso
decisivo para la mediacion con
retos aun pendientes

Carlos Montesinos,
CEO de CGPA Europe
Sucursal Espana

La firma electrdnica estandarizada permite
a cualquier cliente suscribir una poliza en
apenas unos minutos, con plena validez
juridica y la tranquilidad de que el corredor
sigue estando en el centro del proceso. Es €l
quien valida los documentos que se envian
a sus clientes, quien supervisalafirmay
quien aporta los datos necesarios para que
el proceso se cierre con plena validez. Eso
aporta seguridad a todas las partes, pero
tambien supone un evidente incremento
del riesgo de la actividad del corredor.

La digitalizacion del sector asegurador ha dado un salto cualitativo con
la implementacion de la pdliza digital, una iniciativa impulsada desde la pla-
taforma CIMA que ya se ha convertido en referente para companias, asocia-
ciones y corredores. Sin duda, un proyecto que transformara la contratacion
de seguros en Espana. La firma electronica estandarizada permite a cualquier
cliente suscribir una pdliza en apenas unos minutos, con plena validez juridica
y la tranquilidad de que el corredor sigue estando en el centro del proceso. Se
trata de una funcionalidad que vya se integra en la plataforma CIMA, la cual
canaliza mas del 85% de las primas intermediadas en el mercado espanol, 1o
que refuerza su alcance y relevancia.

Los beneficios para nuestra industria son evidentes. En primer lugar, la
seguridad juridica, al reforzar el valor probatorio de los contratos y reducir las
incertidumbres que histéricamente generaba la falta de firma sistematica en los
documentos. En segundo lugar, la eficiencia, gracias a la integracion directa en
los ERP de los corredores, que automatiza procesos y elimina costes y tiempos
innecesarios. En tercer lugar, la confidencialidad de los datos, donde €l corredor
mantiene el control de la informacion de sus clientes. Y, finalmente, la sostenibi-
lidad, con la eliminacion del papel vy la simplificacion de la operativa.

SE REAFIRMA EL PAPEL DEL CORREDOR COMO GARANTE DE CONFIANZA

Pero mas alla de la tecnologia, lo realmente relevante es que el proyecto
reafirma el papel del corredor como garante de confilanza. A diferencia de las
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soluciones individuales de firma que algunas ase-
guradoras venian utilizando, la pdliza digital integra
al mediador en el proceso. En este caso, es el co-
rredor quien valida los documentos que se envian
a sus clientes, quien supervisa la firma y quien apor-
ta los datos necesarios para que el proceso se cierre
con plena validez. Esa centralidad aporta seguridad
a todas las partes, pero también supone un eviden-
te incremento del riesgo de la actividad del corredor.

Toda innovacion genera también nuevos ries-
gos. Los corredores deberan extremar el cuidado
en el uso de la herramienta, pues un error en la
gestion de un proceso de firma o una deficiente supervision podrian derivar en
responsabilidades. Ademas, todas las partes deberan de ser conscientes de
que la facilidad y agilidad para la firma electréonica no podra ser motivo para
bajar la guardia para el cliente final, pues este ultimo tiene sus propias obliga-
ciones como son las de leer la pdliza, sus condiciones y firmar la pdliza en ul-
tima instancia si las acepta.

Y quiza ahora, realizado el esfuerzo para el desarrollo de esta formidable
plataforma, es el momento oportuno para plantear una evolucién que cierre
el circulo de las obligaciones del mediador. Los articulos del 172 al 181 del
RD-ley 3/2020 nos hablan de las obligaciones de informaciéon que los media-
dores tienen con sus clientes, requisito cuya acreditacion resulta especial-
mente importante cuando nos encontramos ante una reclamacion contra el

tiempos innecesarios

La poliza digital se integra
directamente en los ERP de los
corredores, automatiza

procesos y elimina costes y

corredor, pues en no pocas ocasiones la
ausencia de esta informaciéon debilita la
defensa del corredor e incrementa el ries-
go para este ultimo.

Si la pdliza digital ha sido capaz de
resolver el historico déficit de la firma con-
tractual, ¢ por qué no avanzar hacia un mo-
dulo que permita al corredor dejar constan-
cia de la informacion previa facilitada al
cliente? Una funcionalidad de este tipo
otorgaria un valor anadido incalculable: re-
forzaria la transparencia, protegeria al con-
sumidor y, al mismo tiempo, ofreceria al corredor un
soporte probatorio esencial para defenderse en caso
de reclamaciones.

La pdliza digital es, sin duda, un hito histoérico
para el sector asegurador espanol. Ha demostrado
que la colaboracion entre companias, asociaciones y
empresas tecnoldgicas es posible y fructifera. Esta
mejora marca un punto de partida: el reto de aprove-
char esta infraestructura para seguir avanzando hacia
un ecosistema donde la digitalizacion no solo haga
los procesos mas rapidos y eficientes, sino también
mas Seguros y justos para todos.

2 CGPA

europe

El Asegurador de los Mediadores de Seguros

a la RC Profesional de
Corredores y Agentes

Casi 100 anos dando cobertura
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MetlLife

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

una proteccion que conecta con las
nuevas formas de vivir

La cobertura de Incapacidad Permanente
Absoluta de MetLife resulta especialmente

relevante para quienes no tienen

La sociedad cambia, y con ella

descendencia o quieren garantizar su propio tambien las prioridades de las perso-
bienestar y calidad de vida. Se trata de una nas. Cada vez son mas los hogares uni-

mirada distinta hacia el seguro de Vida, mas
alineada con las prioridades de una
generacion que valora la independencia y la

personales, las parejas sin hijos o los
profesionales que deciden dar forma a
su vida sin seguir los modelos tradicio-
nales de familia. Esta transformacion

seguridad financiera personal. Ademas, social trae consigo nuevas inquietudes.
disponer de una cobertura que se extiende Es ahi donde la figura del media-
hastala edad de jubilacion, permite garantizar ~ dor de seguros cobra un papel estraté-
capitales elevados y ofrece un horizonte de gico. Hoy los clientes esperan que su
confianza tanto para el cliente como para el mediador entienda sus circunstancias

corredor que lo asesora.

reales y les acerque soluciones que se
adapten a ellas, mas alla de los produc-
tos estandar de toda la vida.

En este sentido, la cobertura de ‘Incapacidad Per-
manente Absoluta’ de MetLife responde a una preocu-
pacion creciente: no tanto queé pasara con los seres
queridos en caso de fallecimiento, sino coémo afrontar
una vida en la que, de repente, no es posible seguir
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ejerciendo ninguna actividad
profesional.

“Este tipo de proteccion re-
sulta especialmente relevante
para quienes no tienen descen-
dencia o0 no desean centrar su
planificaciéon en la herencia, sino
en garantizar su propio bienestar
y calidad de vida. Se trata de una
mirada distinta hacia el seguro de
Vida, mas alineada con las priori-
dades de una generacion que va-
lora la independencia y la seguri-
dad financiera personal”, apunta

Juan Ortiz, director de Producto de MetLife Iberia.

La incapacidad absoluta supone un punto de in-
flexiéon en la vida de cualquier persona: afecta al empleo,
a los ingresos y a la estabilidad futura. Contar con una
indemnizacién que cubra este escenario es, por tanto,
una herramienta de tranquilidad.

Ademas, disponer de una cobertura que se extien-
de hasta la edad de jubilaciéon, permite garantizar capi-
tales elevados y ofrece un horizonte de confianza tanto
para el cliente como para el corredor que lo asesora.

LA OPORTUNIDAD PARA EL MEDIADOR

Para los mediadores, este producto abre la puerta
a conectar con un segmento de clientes que hasta aho-
ra no encontrabpa una respuesta ajustada a sus necesi-
dades. No se trata solo de vender un seguro, sino de
ofrecer soluciones que hablan el mismo lenguaje que los

nuevos estilos de vida.

Al comercializar la Incapacidad
Permanente Absoluta de manera in-
dependiente —en lugar de ofrecerla
Unicamente como una cobertura
complementaria a la poéliza de falle-
cimiento, como es habitual en el
mercado— el corredor dispone de la
oportunidad de establecer relaciones
mas solidas con clientes jovenes, sol-
teros o0 parejas sin descendencia.
Asi, se puede conectar con personas

La que buscan alternativas diferentes a
incapacidad las tradicionales y posicionarse en
absoluta supone un un mercado que ain no representa
IR DS LIEERER  ompletamente estas nuevas cir-
\CERALL IS RIBERN  nstancias. De esta manera, re-
indemnizacion quela fuerza su papel como asesor de
cubraesuna conflanza, capaz de interpretar las
tranquilidad tendencias sociales y transformarlas
en soluciones de proteccion que real-
mente importan.

“En MetLife creemos que innovar en seguros no
es anadir mas coberturas sin sentido, sino disenar so-
luciones que nacen de escuchar. Escuchar a los clien-
tes, escuchar a los corredores, observar como evolu-
ciona la sociedad y estar dispuestos a adaptarnos”,
afirma Ricardo Sanchez Pato, CEO de MetLife para
Espana y Portugal.

Porque proteger el futuro no significa lo mismo para
todos. Y ahi es donde los mediadores tienen la gran opor-
tunidad: guiar a cada cliente hacia la proteccion que
realmente le importa.
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onlygal

Nuevos marcos legislativos, nuevas
soluciones legales para los propietarios
de VIVIENDAS EN ALQUILER

Carecer del debido asesoramiento legal
hace que muchos propietarios acaben
perdiendo no solo tiempo y dinero, sino
también su tranquilidad. Por eso, el nuevo
seguro de onLygal permite a los corredores
ofrecer una solucion legal que responde a
las necesidades actuales del mercado.

Ramon Gémez, director
comercial de onLygal

No cabe duda de que vivimos en un mercado inmobiliario con una
legislacion en constante transformacion. Por ello, en el contexto actual,
las soluciones legales adquieren atin mayor relevancia, puesto que tanto
los cambios regulatorios como la aparicion y consolidacion de nuevas
modalidades de alquiler han acarreado nuevas preocupaciones legales
para los arrendadores.

A nivel regulatorio, la entrada en vigor de la nueva Ley de Vivienda
ha traido consigo numerosos cambios, especialmente en el arrendamiento,
como los limites a la renta del alquiler o la duracién de los contratos, gene-
rando confusion y consiguientes conflictos legales para los propietarios.

Ademas, el mercado del alquiler se ha diversificado mucho en los
ultimos anos, con la consolidacion de nuevas modalidades de alquiler
como altermativas al tradicional contrato de larga duraciéon. En el caso del
alquiler de viviendas, destacan el alquiler de temporada, turistico, vaca-

cional o por habitaciones; y también se ha popularizado el alquiler de
otros tipos de inmuebles, como locales.

Segun los ultimos datos aportados por Idealista, en el segundo tri-
mestre de 2025 solo el alquiler de temporada alcanzo el 15% del mercado,
con un incremento interanual de la oferta del 26%, y la oferta de habita-
ciones en piso compartido experimentd un crecimiento interanual del
24%, mientras que la del alquiler de larga duracion solo 1o hizo en un 3%
en dicho periodo.

Si bien con la apuesta por estas nuevas modalidades los propietarios
buscan garantizar la rentabilidad de su inversién, desde onlLygal consta-
tamos también cémo surgen nuevas preocupaciones y dudas legales ante
los nuevos cambios legislativos.

Entre ellos, destacan la reclamacion por incumplimiento del contra-
to, la proteccion legal frente a dafios vandalicos, las disputas con los ve-
cinos o la comunidad de propietarios por el uso indebido del inmueble;
las multas y sanciones administrativas por incumplir la normativa local,
especialmente en el alquiler temporal o turistico; los dannos materiales no
cubiertos por seguros comunes o clausulas débiles en el contrato; o la
complejidad que supone tener que gestionar varios contratos en un mis-
mo inmueble como en el caso del arrendamiento por habitaciones. Todo
ello, contribuye a una mayor confusiéon y numerosos conflictos legales, a
los que los arrendadores tienen que hacer frente.

LA PROTECCION LEGAL ES UNA NECESIDAD
Ante esta realidad, la proteccién legal ya no es una opcién, sino una
necesidad. Carecer del debido asesoramiento legal hace que muchos

S



propietarios acaben perdiendo no @ proporciona
solo tiempo y dinero, sino también AADIGICCCION
su tranquilidad. aoal amplia

Por eso, desde onLygal hemos
dado un paso mas en nuestra ofer-
ta de soluciones legales, apostando
por ofrecer a los propietarios de
inmuebles, ya sean viviendas, loca-
les o naves industriales, un produc-
to de proteccion juridica integral,
‘Proteccion Legal Alquiler 360°, que
les proporcione una proteccion legal amplia y adaptable a cualquier mo-
dalidad de alquiler, dando cobertura a los riesgos legales asociados mas
Comunes.

Desde el momento de su contratacion, el propietario tiene a su dis-
posicion los servicios de un abogado para consultas juridicas ilimitadas
ante dudas o conflictos; la reclamacion de impagos y recuperacion del
inmueble si el inquilino no quiere marcharse y se produce la temida “in-
quiokupacién”; la compensacion por actos vandalicos (sujeta a desahucio);
asi como para la defensa legal ante otros conflictos, como por ejemplo, el
incumplimiento de contratos de proveedores de servicios, o de suminis-
tros, entre otros.

Ademas, su disenno modular permite que las coberturas de ‘Protec-
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cion Legal Alquiler 360, recogidas
en tres modalidades, se adapten a
las diferentes necesidades legales
de cada propietario. Desde la ‘ba-
sica’ con asesoramiento legal pre-
ventivo para cualquier asunto rela-
tivo al inmueble en alquiler y
reclamacion por impago de rentas
hasta la recuperacion de la propie-
dad. A las que la ‘premium’ afiade
defensa administrativa en conflic-
tos relacionados con el alquiler del inmueble y compensacion por actos
vandalicos en el caso de desahucio. Y, por ultimo, la modalidad ‘proteccion
total’ que incorpora la defensa administrativa en derecho fiscal y tributa-
rio —IRPF, patrimonio e IBI-, y la reclamacion judicial en temas de consu-
mo y vivienda, por incumplimiento de otros contratos de seguro y por
danos no contractuales y responsabilidad civil.

Con este lanzamiento, desde onLygal buscamos seguir aportando
valor afiadido a la mediacién, con una solucion legal inica que responde
a las necesidades actuales del mercado. En este caso, en el ambito de la
proteccion juridica a los propietarios que alquilan un inmueble, pero fieles
Como siempre a nuestro compromiso de aportar soluciones legales a las
necesidades reales de las personas, en cualquier faceta de sus vidas.
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STRATEGIA que
dad en el centro

En el contexto asegurador actual, DKV reafirma su posicionamiento diferencial con una estrategia basada en la
calidad como motor de crecimiento. La comparnia apuesta por una propuesta de valor solida, centrada en la
excelencia asistencial, la innovacion util y una experiencia de cliente sin fricciones: un enfoque que responde no solo
a las expectativas de los asegurados mas exigentes, sino también a una vision sostenible del negocio.

Lejos de entender la calidad como un atributo pasivo,
DKV la situa como su principal ventaja competitiva. Esta
estrategia se materializa en hechos concretos y medibles:
una red meédica que supera los 51.000 especialistas en todo
el pais, acuerdos con los hospitales de referencia del siste-
ma sanitario privado y acceso a tecnologia clinica de van-
guardia como la cirugia robdtica Da Vinci o la colonoscopia
3D. Estos recursos configuran un ecosistema asistencial
robusto que garantiza a los asegurados la mejor atencion,
sin concesiones.

A este despliegue se suma otro factor esencial: el ca-
pital humano. DKV cuenta con un cuadro médico altamen-
te cualificado, que ha sido reconocido en numerosas oca-
siones por su excelencia. Un ejemplo reciente es la inclusion
de catorce profesionales vinculados a la compania en la
lista Top Doctors 2024, 1o que ratifica el compromiso con-
tinuo con la calidad clinica y la seleccion rigurosa de los
profesionales que forman parte de su red.

SOLUCIONES INNOVADORAS

Mas alla del ambito asistencial, la calidad en DKV tam-
bién se traduce en soluciones innovadoras que responden
a problemas reales de los asegurados. La estrategia de in-
novacion de la compania se orienta a facilitar el dia a dia
de las personas, desde la prevencion hasta la gestion coti-
diana de la salud. Herramientas como NixiKit, que ayuda a
reducir la ansiedad infantil antes de una intervencion qui-
rurgica; la video llamada médica a tres, pensada para faci-
litar el acompanamiento en consultas de personas mayores
o0 dependientes; o el chequeo anual en una sola cita son
ejemplos de como la tecnologia puede aportar valor tangi-
ble y diferenciarse por utilidad.

La salud mental es otro eje prioritario dentro de esta
estrategia, con coberturas ampliadas que permiten hasta
40 sesiones por asegurado. Esta medida no solo refuerza la
propuesta asistencial de DKV, sino que responde a una de-
manda creciente de la poblacién en un area donde la cali-
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dad del acompanamiento emocional resulta En un mercado donde la salud tiende a tratarse
decisiva. como un producto mas, DKV defiende un modelo que

La experiencia del cliente es el tercer pone €l foco en el valor. Su estrategia no busca atraer a
pilar de esta estrategia basada en calidad. cualquier cliente, sino a aquel que valora un servicio de
Tal como ha subrayado Fernando Campos, Elwvalor diferencial alto nivel, que prioriza la tranquilidad sobre el descuen-
CEO de la companiia, en diversas ocasiones, percibido se convierte en to, y que entiende que la salud no es un bien mas del
el objetivo es ofrecer una experiencia “per-  confianza, y esta se mercado. Familias, profesionales y pequerias empresas
sonalizada, sencilla y excelente”. Desde he-  transmite de persona a que apuestan por el bienestar como inversion encuen-

rramientas digitales como la app ‘Quiero cui-  persona
darme Mas’, que permite gestionar video

consultas, recetas y seguimiento de salud,

hasta la atencion personal y teleféonica, cada interaccion
esta disefiada para ser eficiente, fluida y sin barreras. Este
enfoque no solo incrementa la satisfaccion del asegurado,
sino que contribuye directamente a su fidelizacion.

Fl resultado de esta estrategia se refleja también en
los datos: el 55% de los nuevos clientes de DKV llegan por
recomendacion directa. Este indicador muestra que el va-
lor diferencial percibido se convierte en conflanza, y que
esta conflanza se transmite de persona a persona. Es una
validacion directa de que la calidad, cuando es real, funcio-
na como el mejor motor de captacion.

tran en DKV un socio alineado con sus valores.
Ademas, esta propuesta de valor se sustenta en la
solidez del Grupo ERGO, uno de los principales grupos
aseguradores europeos, cuya experiencia, solvencia y ca-
pacidad de innovaciéon aportan respaldo internacional sin
perder la cercania que define la operativa local de DKV.
En definitiva, la estrategia comercial de DKV se cons-
truye sobre una conviccion firme: la calidad no es solo un
argumento reputacional, es una apuesta consciente y co-
herente por competir desde la excelencia, con el foco pues-
to en las personas, en sus necesidades reales y en su dere-
cho a ser atendidas con el maximo nivel profesional. Porque,
cuando se trata de salud, la mejor estrategia es cuidar bien.
Y en eso, la calidad marca la diferencia.

Por eso en DKV todo es mas agil:



https://dkv.es/medicos-y-centros/consulta-medica-virtual

CUBRIENDO NECESIDADES

Impacto de la gestion legal del deceso
en la EXPERIENCIA del cliente

Iris Global

En los momentos mas delicados de la
vida, cuando la pérdida de un ser querido
sacude la estabilidad emocional de
familiares y amigos, enfrentarse a
tramites administrativos puede resultar
abrumador. Certificados, bajas, registros,
testamentos... todas ellas son gestiones
necesarias, pero dificiles de abordar en
pleno duelo. En este contexto, Iris Global
se posiciona como un aliado esencial,
ofreciendo un servicio de gestion
documental y testamentaria que va
mucho mas alla de lo burocratico: es un
acompafnamiento humano, profesional y
empatico.

La gestion integral de decesos de Iris Global extiende
su propuesta de valor a todo el proceso posterior a la
coordinacion del sepelio, con una atencion personaliza-
da y responsable que incluye la tramitacion de diferen-
tes documentos indispensables, pero a los que rara vez
apetece prestar atencion en esos delicados momentos.
Entre estos documentos esta el certificado de defuncién
en el Registro Civil -necesario para acreditar el falleci-
miento y para poder gestionar pensiones o subsidios-,
el certificado del Registro General de Actos de Ultima
Voluntad -para evitar futuros problemas o malentendidos
en relacion al testamento del asegurado-, la baja de la
Seguridad Social o/y como pensionista, o el certificado
del registro de contratos de seguros con cobertura de
fallecimiento. El certificado de convivencia o la solicitud
de pensiones de viudedad u orfandad ante el Instituto
Nacional de la Seguridad Social son otros de los tramites
y tareas que se incluyen en el servicio de gestion docu-
mental y testamentaria.

PymeSeguros


https://www.irisglobal.es/home

Iris Global
combina
experiencia,
tecnologia y
sensibilidad
para ofrecer
un servicio
que se adapta
a cada familia
y situacion

La ayuda en todos estos servicios no solo alivia la carga
administrativa, sino que libera a las familias para que
puedan centrarse en lo esencial: el duelo, el recuerdo y
la despedida. La empatia y el compromiso son pilares
fundamentales de esta atencion, por eso, cada uno de
estos procesos se realiza con el maximo respeto y dili-
gencia. La excelencia, que es uno de los pilares basicos
en los que se fundamenta el compromiso de Iris Global,
debe ser maxima en esta ocasion tan sensible para mu-
chas personas.

GESTION DEL PROCESO DE DUELO

Por otro lado, en un entorno hiperconectado y con una
alta exposicion personal a las redes, la huella que dejamos

en todas las plataformas digitales también requiere aten-
cion tras el fallecimiento. Por eso, otro de los servicios que
se prestan es la gestion del llamado testamento digital
del asegurado, que permite a la familia decidir qué hacer
con los perfiles en redes sociales del fallecido, asi como
con sus contenidos y datos en el entorno digital. Se trata
de un servicio que aporta tranquilidad juridica y emocio-
nal, evitando conflictos futuros y respetando la voluntad
del ser querido.

Iris Global entiende que el proceso de duelo no termina
con el funeral. Por eso, incluye un servicio de atencion
psicoldgica especializada, disponible 24 horas y 7 dias a
la semana, en todo el territorio nacional, incluyendo por
tanto Baleares, Canarias, Ceuta y Melilla. Mas de 600 psi-
cologos clinicos y sanitarios conforman el equipo que
brinda asistencia inmediata a las familias, ayudandolas a
afrontar el impacto emocional de la pérdida y a recuperar
su equilibrio personal y familiar. Este enfoque integral
convierte a Iris Global en mucho mas que un proveedor
de servicios. Buscamos ser un apoyo y un aliado en uno
de los tramos mas dificiles de la vida.

Con mas de 90.000 decesos gestionados al ano y una
red de mas de 1.200 proveedores, Iris Global combina
experiencia, tecnologia y sensibilidad para ofrecer un
servicio que se adapta a cada familia y situacion. La
muerte, por desgracia, es inevitable, pero el modo en que
la enfrentamos puede marcar la diferencia. Iris Global
ha entendido que, en tiempos de pérdida, 1o que mas se
necesita es cercania, claridad y apoyo. Su servicio de
gestion documental y testamentaria no es solo una so-
lucién administrativa, es una forma de cuidar a las per-
sonas cuando mas lo necesitan.


https://www.irisglobal.es/home
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Ciberseguro: una necesidad

URGENTE para las pymes

La digitalizacion ha transformado la forma en la que las empresas operan, abriendo nuevas

Amaia Ayerdi, directora
de Desarrollo de
Negocio y Operaciones

oportunidades de crecimiento, eficiencia y relacion con los clientes. Sin embargo, también de Telefonica Seguros
ha situado a las organizaciones en un escenario de riesgo que crece de forma exponencial.

Espana es uno de los paises mas ciberatacados del mundo y, dentro de este contexto, las

pymes se han convertido en un objetivo especialmente atractivo. En este contexto, el

ciberseguro debe dejar de verse como una poliza mas, para convertirse en una

herramienta estrategica de resiliencia. Estamos convencidos de que el ciberseguro sera

una de las grandes oportunidades de crecimiento para la mediacién en los proximos anos.

Basta con un ataque de ransomware que paralice los
sistemas durante dias, un fraude de ingenieria social que
provoque transferencias no autorizadas o una brecha de
datos que acabe en sanciones de la Agencia Esparniola de
Proteccion de Datos para comprometer la continuidad de
un negocio.

Lo mas preocupante es que, pese a la magnitud de es-
tas amenazas, el nivel de proteccion sigue siendo muy bajo:
solo alrededor del 15% de las pymes europeas cuentan con
un ciberseguro, lo que deja a la gran mayoria expuestas a un
riesgo que no es hipotético, sino cotidiano. Esta brecha de
proteccion se traduce en una vulnerabilidad que puede tener

consecuencias devastadoras para nuestro tejido empresarial.
Las causas son diversas. Por un lado, la percepcion de que
el ciberseguro es un producto caro, complejo o pensado para
grandes corporaciones. Por otro, muchos empresarios creen
Jue nunca seran objetivo porque su tamarno los hace “invi-
sibles”. La realidad es la contraria: las pymes son mas vul-
nerables al no contar con equipos internos de ciberseguridad
ni planes soélidos de continuidad. Cuando un ataque ocurre,
las consecuencias pueden ser irreversibles y, en algunos ca-
sos, desembocar en el cierre definitivo.

En este contexto, el ciberseguro debe dejar de verse
como una poliza mas para convertirse en una herramienta

PymeSeguros
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estratégica de resiliencia. Su valor no se limita a la indem-
nizacion econodmica, sino que activa un equipo experto que
acompana a la empresa en el momento mas critico: conte-
ner la amenaza, restaurar los sistemas, cumplir con las obli-
gaciones legales y proteger la reputacion de la compania.
Esta combinacion de respuesta técnica, legal y reputacio-
nal es lo que permite a un negocio salir reforzado de la
crisis y recuperar la confianza de clientes, empleados y
proveedores.

SIMPLIFICANDO LA CONTRATACION

En Telefonica Seguros hemos asumido desde el
inicio la responsabilidad de acercar esta proteccion a las
pymes, eliminando barreras y simplificando la contrata-
cion. La cotizacion se realiza 100% online en cuestion
de segundos, sin cuestionarios interminables ni franqui-
cias que desincentiven la decision.

Hemos lanzado una nueva version de nuestro ci-
berseguro. Esta evolucion incorpora coberturas frente a
riesgos emergentes como el cryptojacking, el bricking
o los fraudes de ingenieria social, amenazas cada vez
mas comunes que provocan pérdidas millonarias.
También hemos adaptado el producto a exigencias
regulatorias europeas como NISZ o DORA, que su-
ponen un reto para muchas companias y hacen aun
mas necesaria la proteccion.

La suscripcion se ha redisenado para ser mas
agil: el cuestionario se reduce a solo siete campos
y permite precargar datos automaticamente con el
CIF de la empresa. Ademas, ofrecemos una funcio-
nalidad diferencial: realizar un analisis de vulnera-
bilidades introduciendo unicamente los dominios

Coberturas
frente ariesgos
emergentes
como el
cryptojacking,
el bricking o los
fraudes de
ingenieria
social,
amenazas que
provocan
pérdidas
millonarias

web del cliente. Eista herramienta aporta valor anadido al
asegurado y se convierte en un apoyo potente para los co-
rredores en su labor de asesoramiento. Todo ello, con flexi-
bilidad total: eleccién de franquicias, ajuste de sublimites
y configuracion personalizada de la pdliza.
Los corredores de seguros son quienes mejor pueden
trasladar al empresario la importancia de contar con un
ciberseguro y quienes estan mas cerca de sus necesi-
dades reales. Desde Telefénica Seguros queremos acom-
panarlos, poniendo a su disposicion formacion, materia-
les de apoyo y un producto facil de explicar, rapido de
emitir y competitivo. Estamos convencidos de que el
ciberseguro sera una de las grandes oportunidades de
crecimiento para la mediacion en los proximos anos y
queremos ser el socio de referencia en este camino.

La direccion es clara: la digitalizacion seguira avan-
zando y con ella creceran los riesgos. El ciberseguro sera,
cada vez mas, un requisito indispensable para garantizar
la continuidad de cualquier empresa y la conflanza de
sus clientes. En Telefonica Seguros trabajamos para li-
derar este cambio con un producto que combina inno-

vacion, sencillez y respaldo experto. Nuestro com-

promiso es contribuir a cerrar la brecha de
protecciéon que hoy existe en las pymes y hacerlo
de la forma mas cercana y eficaz posible.

En definitiva, la pregunta ya no es si una pyme
sufrirda un ciberataque, sino cuando. La diferencia en-
tre superarlo o no esta en contar con las herramientas
adecuadas. El Ciberseguro es una de ellas, y en Tele-
fonica Seguros creemos que debe estar al alcance de
todas las empresas. Porque proteger a las pymes
es también proteger el futuro de nuestra economia.
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Fondo de renta fija en paises emergentes

Generali ha ampliado su gama de
soluciones con el lanzamiento de un
nuevo fondo de la categoria ‘Objetivo
a Vencimiento' que esta disponible
desde el 11 de septiembre dentro del
producto ‘Fondo Seleccion Flexible'.

Elnuevo fondo, denominado ‘Global Evolu-
tion Emerging Markets Fixed Maturity Fund’
(ISIN: LU3102769521), se lanza con una es-

trategia de renta fija en paises emergentes
con un vencimiento aproximado de seis
anos (vencimiento en enero de 2031). Su ob-
jetivo orientativo es una rentabilidad bruta
indicativa no garantizada del 7% anual a
vencimiento, basada en la identificaciéon de
oportunidades en deuda soberana y corpo-
rativa de mercados emergentes.

Fl fondo esta disponible desde un minimo
de 1.500 euros; es contratable exclusiva-

mente mediante aportaciones extraordina-
rias para clientes nuevos y existentes; su
estrategia de inversion es en bonos de mer-
cados emergentes, tanto soberanos como
corporativos; y se dirige a clientes con un

Aura Seguros
amplia su catalogo
de productos con el
lanzamiento de
‘Aura Seguros
Serenidad’, un
producto de
Decesos de prima
unica pensado
especialmente para
personas mayores
de 65 anos, sin
limite de edad para
su contratacion y
sin carencias.

perfil de riesgo conservador.

Decesos pensado para mayores de 65 anos

Puede contratarse como un seguro de Decesos de prima unica tradicional, pero incorpora una ventaja dife-
rencial: permite fraccionar el pago sin necesidad de recurrir a productos de financiaciéon bancaria.
Con un pago inicial minimo de 1.000 euros mas impuestos, el asegurado accede desde el primer dia a todas
las coberturas (sin carencias de ningun tipo) y consolida un capital que crece con los pagos sucesivos, uti-
lizable en cualquier momento en caso de siniestro. Desde la contratacion, el tomador conoce de forma cla-
ra y transparente el coste total del seguro, las coberturas incluidas y €l calendario de primas periodicas, que
podréa abonar en plazo o anticipadamente, acortando asi el tiempo de pago.
Las principales coberturas son: Servicio funerario hasta el limite del capital asegurado consolidado; Asisten-
cia y traslado del asegurado fallecido hasta su lugar de residencia habitual (nacional e internacional), gastos
medicos de urgencia y prolongacion de estancia en hotel en el extranjero; Gestion de tramites; Consulta
telefénica especializada; Asesoria juridica y tramites online (aura-
Legal; y cobertura médico-asistencial complementaria (auraMedi-
cina): orientacion médica telefénica, acceso a red de profesionales
y centros sanitarios con precios baremados, telemedicina y segun-
da opinion meédica.
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Proteccion juridica en el alquiler de
cualquier inmueble

Onlygal ha desarrollado ‘Onlygal Proteccion Legal Alquiler 360,
una solucion legal que protege de los riesgos legales asociados
a cualquier opcién de arrendamiento de la vivienda -alquiler de
vivienda habitual, de temporada, turistico y de habitaciones-,
asi como de alquiler de locales y naves industriales.

Este nuevo seguro brinda al propietario coberturas legales como:

= [Los servicios de un abogado disponible desde el primer dia con con-
sultas juridicas ilimitadas para resolver dudas o prevenir conflictos.

= [.a reclamacion de impagos y recuperacion del inmueble si el inqui-
lino deja de pagar o, una vez finalizado €l contrato, no quiere mar-

charse de la vivienda, produciéndose la lla-

mada “inquiokupaciéon”.

» Lareclamacion o indemnizacion por dafnos
causados por el inquilino sujeto a la recu-
peracion de la propiedad.

» La defensa legal ante otros conflictos como
el incumplimiento de contrato por parte de
proveedores de servicios, de suministros o
comparnias de seguros.

Existen tres modalidades de contratacion: ‘Basica’, con asesoramiento
legal preventivo en cualquier asunto relacionado con el inmueble en
alquiler y reclamacioén por impago de rentas hasta la recuperacion de
la propiedad; ‘Premium’, afiladiendo la defensa administrativa en con-
flictos relacionados con el alquiler del inmueble, compensacion por
actos vandalicos (sujeta a desahucio); y la ‘“Total’, que incluye también
defensa administrativa en cuestiones relacionadas con la propiedad de
la vivienda, asi como con los impuestos, entre otros.

ARAG

Tu alquiler
100% protegido

Asegurate ante los impagos

Tu alquiler,
mas sencillo.

Para mas informacion:
Consulta a tu mediador
93 485 89 05
91 599 82 87
wwW.ARAG.es
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Plan de pensiones con
rentabilidad del10,5% a
cinco anos

Mapfre ha sacado un plan de pensiones que

garantiza a cinco anos, ademas del capital
invertido, una
rentabilidad
efectiva
acumulada del
10,5%.

‘Mapfre Puente
Garantizado VII'
es una solucion de
ahorro para la ju-
bilacién, destina-
do a los clientes
Jgue no quieren asumir riesgos y obtener una rentabi-
lidad cierta en un plazo de cinco anos (desde el 17 de
noviembre de 2025 al 18 de noviembre de 2030), inclu-
S0 si la evolucion del mercado es negativa.
Este producto se podra contratar hasta el dia 6 de
noviembre o hasta agotar el saldo disponible. Permi-
te traspasar los derechos consolidados de los planes
de pensiones provenientes de cualquier gestora, con-
solidando las posibles rentabilidades adquiridas e
incrementandolas con una rentabilidad garantizada,
como es la que ofrece este producto, cuya TAE es del
2,01%.

Proteger
financieramente
amujeresy
autonomos

Generali dispone de un
nuevo seguro de ‘Vida
Riesgo Flexible' disefiado
parareducir la brecha de
genero en la proteccion
financiera, orientado a
ofrecer una propuesta de valor integral y adaptada a segmentos
especificos como singles, mujeres, auténomos y aquellas
personas preocupadas por su bienestar futuro en caso de
ocurrencia de una invalidez, bien porque no puedan contar con
unared familiar que les ayude o porque prefieran afrontar esta
situacion de forma totalmente autonoma.

‘Generali Vida Riesgo Flexible’ se adapta a cada persona gracias a la fa-
cilidad de seleccion de las mejores coberturas y servicios que mas se
ajusten a sus necesidades y preocupaciones, tanto a nivel personal como
familiar. Por eso, ofrece la posibilidad de incluir un capital especifico en
caso de diagnostico de cancer femenino, enfermedad grave de los hijos o
la opciétn de contratar un capital mayor en caso de incapacidad perma-
nente absoluta, ideal para proteger a los auténomaos.

Asimismo, ofrece ‘Servicios Vive Plenamente Flex’, que ponen a disposicion
del asegurado distintas soluciones de acompanamiento y bienestar para
reforzar la proteccion integral de la persona y su familia.

PymeSeguros
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¢DOLORES DE CABEZA
EN SALUD?

Tenemos tu analgesico: Aura Seguros Salud,
tu aliado para retener clientes

Ahora con 3 MESES GRATIS

Informate en mediadores@auraseguros.com
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Al dia economia

El Congreso insta al
Gobierno a reformar
la indemnizacion
por despido

Dos afos y medio despueés de la votacion de
la reforma laboral, otro voto equivocado del
PP ha servido para sacar una iniciativa
relacionada con el mundo del trabajo que
rechazaban los populares. El Congreso
aprobo el 17 de septiembre una proposicion
no de ley de Sumar que insta al Gobierno a
reformar la indemnizacion por despido.

Sin una reforma legislativa, varios jueces con-
cedieron indemnizaciones adicionales a empleados
que las reclamaron basandose en la ratificacion de
la Carta y el Convenio de la OIT. Sin embargo, el
Supremo cerrd definitivamente esa via en julio. El
tribunal ya falld contra este tipo de compensaciones
en diciembre del ano pasado, superiores a los 33
dias por ano trabajado (45 para los periodos previos
alareforma de 2012) y un tope de 24 mensualidades
(42 antes del cambio), pero dejo una puerta entrea-
bierta al subrayar que no tomaba en cuenta en su
decision la ratificacion de la Carta Social Europea
por parte de Espana. En julio, con ese tratado rati-
ficado por Espana en 2021 en la mesa, insiste en su
veto a las indemnizaciones adicionales en funcion
de las circunstancias del empleado.

El1 TSIM ha determinado que los

trabajadores que disfrutan del permiso

parental de ocho semanas para el cuidado
de los hijos menores de ocho anos tienen derecho a generar
vacaciones. Es decir, la empresa no puede descontar dias de
vacaciones a los que se cogen estos dias para el cuidado de los hijos.

Los trabajadores generan vacaciones en el
permiso parental de 8 semanas

La sentencia, del 5 de junio, confirma el fallo del Juzgado de lo Social
numero 28 de Madrid que ya concluy¢ en julio de 2024 que durante €l tiempo
que se disfruta el permiso los trabajadores tienen derecho a generar vacaciones.

E1 TSIM confirma también la indemnizacién por danos y perjuicios de
3.700 euros por haber vulnerado su derecho a la conciliacion laboral y familiar.

Estrechar lazos con Japon ante las “enormes
distorsiones’ delos aranceles de EE.UU.

El Ministro de Economia, Comercio y Empresa, Carlos Cuerpo,
aseguro en una visita oficial a Tokio que los aranceles impuestos
por Estados Unidos estan generando “enormes distorsiones' y ha
defendido la importancia de “potenciar la cooperacion con Japon'.

Cuerpo ha resaltado que se debe “apoyar al sector
del automovil, porque es importante” para la economia
espanola. Ademas, se ha dirigido a representantes de
empresas niponas del sector de la defensa, el espacio
y las energias renovables para que inviertan en Espana.
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Trabaf'o propone
que elregistro

laboral distinga
las horas extras
de las ordinarias

El Ministerio de Trabajo ha activado el 11 de
septiembre la tramitacion de un reglamento para
endurecer la actual regulacion del registro horario.

Entre las novedades que pretenden incluir en estos
sean obligatoriamente digitales para poder cumplir con
requisitos como que los asientos del inicio y el término de
la jornada se hagan de forma “personal y directa” por la
persona trabajadora y “con mecanismos de verificacion
de identidad”. Asimismo, se establecera la precision de
cada tipo de tiempo de trabajo que se registre, de forma
que se debera registrar toda la jornada, “pero se preve que
se senale si el tiempo de trabajo es efectivo o de disponi-
bilidad; o si las horas son ordinarias o extraordinarias”.

El futuro reglamento que se elabore tras conocer las
aportaciones que haga la ciudadania desarrollara la obli-
gacion de acceso inmediato, asi como remoto en el caso
de los registros electronicos. Asimismo, determinara las
formas en las que las empresas deben mantener los regis-
tros individuales a disposicion de las personas trabaja-
doras, asi como los registros colectivos a disposicion de
los representantes de los trabajadores y de la propia Ins-
pecciétn de Trabajo. Todo esto podra incluir “las formas
adecuadas de acceso, incluidas las telematicas”.

Al dia economia

El Gobierno empieza a negociar con los
autonomos para pactar sus cuotas

El Ministerio de Inclusién, Seguridad Social y Migraciones ha
arrancado las negociaciones con los interlocutores sociales y
las asociaciones de auténomos para negociar las cuotas que
debera pagar los trabajadores de colectivo a la Seguridad
Social entre 2026 y 2028, ambos incluidos.

En el encuentro, al que los representantes de los autbnomos acu-
dian con posturas enfrentadas, el Gobierno se ha comprometido a solu-
cionar los defectos del primer proceso de regularizaciéon de cuotas 'y a
facilitar el acceso a la prestacion de cese de actividad, como muestras
de su voluntad de pactar también los futuros tramos de cotizacion.

Estas conversaciones se presentan dificiles, sobre todo, porque la
ATA habia anunciado que no negociaria con el el Gobierno la segunda
fase del despliegue del sistema de cotizacion por ingresos reales si la
Seguridad Social no subsanaba antes los errores detectados en la primera
regulacion de cuotas del nuevo modelo que se ha llevado a cabo este ano.

No obstante, a pesar de que desde esta asociacion se habia dicho
que no asistirian siquiera al encuentro de ese lunes (ya se ausentaron
en una primera reunién mantenida en julio), el compromiso previo del
Gobierno de dar solucidon a las disfunciones de la regularizaciéon y a
simplificar el acceso a la prestacion por cese de actividad les han hecho

cambiar de opinién. Pese a ello, el presi-
dente de ATA, Lorenzo Amor, ha reiterado
tras el encuentro que esta asociacion no
entrara a negociar el detalle de los nuevos
tramos de cotizacion para 2026-2028
hasta que no se dé solucidn a sus reivin-
dicaciones.



Al dia economia

Primera herramienta
de financiacion directa
100% digital del ICO

El Ministerio de Economia, Comercio
y Empresa, a traves del Instituto de
Crédito Oficial (ICO) presenta ‘ICO
Crecimiento’,la nueva herramienta
de financiacion directa, 100% digital,
dirigida a pymes con proyectos
viables, capacidad de crecimiento y
generacion de empleo que, por sus
caracteristicas o perfil especifico, no
han sido atendidas en los canales
financieros habituales.

Esta iniciativa ha sido desarrollada por
el ICO en el marco de la Adenda a su Estra-
tegia 2022-2027, con el objetivo de fortalecer
su papel como banco nacional de promo-
cion, aportando valor anadido a la financia-
cion empresarial en todos los ciclos econo-
micos y no solo en situaciones de crisis.

En el contexto de crecimiento econo-
mico actual, el ICO busca cubrir con su
actividad “fallos de mercado”, complemen-
tando al sector privado, y que las pymes
con potencial de crecimiento obtengan la
financiacion necesaria para desplegar sus
proyectos.

Para ello, el ICO orienta el producto
‘ICO Crecimiento’ hacia pymes, sectores
innovadores, empresas con modelos basa-
dos en intangibles, o con ratios de endeu-
damiento elevados pero sostenibles, que,
siendo viables, encuentran dificultades
para acceder a la financiacién bancaria tra-
dicional.

‘ICO Crecimiento’ tiene como objetivo
evitar que alguna empresa pueda quedarse
estancada en su proceso de crecimiento y
expansion. El programa cuenta con un
disenio flexible y escalable, que permite
financiar tanto proyectos de inversion como

necesidades de liquidez
ligadas a la actividad
empresarial.

La financiacion con-
tara con plazos de amor-
tizacion entre by 10 anos,
con periodos de carencia.
El tipo de interés esta
referenciado a FEuribor
mas un margen que 0Ssci-
lara entre el 1,75% vy el
0,75%, en funcién del
riesgo de la operacion. En
operaciones de cofinan-
clacion con otra entidad
financiera, el tipo de inte-
rés aplicado podra ser
inferior, reforzando de

esta forma la complementariedad de este
programa con el sector privado.

Esta dirigido a pymes que cuenten al
menos con cuatro anos de antiguedad y
que tengan las cuentas anuales de los dos
ultimos ejercicios auditadas, o que cuenten
con un aval publico.

Fl programa disponde de una dota-
ci6n inicial de 1.000 millones de euros y se
podran presentar solicitudes hasta el 31 de
diciembre de 2027.

Los delegados guiaran a las empresas
que lo necesiten en la preparaciéon de sus
planes de negocio y proceso de solicitud.
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Mapfre avanza en su transformacion con un renovado

modelo de innovacion

Mapfre ha presentado un nuevo modelo que busca potenciar la agilidad, la colaboracion y
elimpacto de las iniciativas dentro de la compaiiia, que se ha disefiado para identificar los

principales retos y oportunidades de mejora.

El nuevo modelo, ‘Mapire Innovacion’, esta ya operativo y
sera la linea estratégica para seguir durante los proximos anos.
Con €], se busca potenciar la agilidad, la colaboracion y el impac-
to de las iniciativas dentro de la compania.

Fl nuevo modelo se articula en torno a cuatro pilares funda-
mentales: Entender el contexto estratégico y retos de cada pais y
negocio; Coordinar un modelo de innovacion abierto y distribuido,
alineado con la estrategia del Grupo; Complementar actividades
desarrolladas por areas especializadas con foco innovador, como el
area de tecnologia, data e IA, operaciones 0 negocio; y gestionar
un portafolio de innovacion alineado con los focos de exploracion
estratégica, asegurando la creacion de valor conjunto para Mapfire.

Los equipos continuaran trabajando y colaborando con star-
tups, empresas y otros agentes para desarrollar pruebas de con-
cepto, pilotos y proyectos escalables de forma agil, de manera que
la innovacion tenga un impacto directo en las distintas geografias
en las que opera Mapire y, en ultima estancia, en los clientes. Las
iniciativas se llevaran a cabo aun mas pegadas a negocio, apor-
tando directamente al plan estratégico de la compania y de cada
pais y unidad de negocio.

En la actualidad, mas de 4,4 millones de clientes ya se han
visto beneficiados por las iniciativas de innovacion de la compania.

Por otro lado, Blue Marble, empresa insurtech respaldada por
un consorcio de aseguradoras lideres comprometidas con la re-

duccioén de la brecha de proteccion de las comunidades vulnera-
bles al cambio climatico, ha anunciado que Mapfire se ha conver-
tido en el propietario mas reciente tras realizar una inversion en
la empresa, con lo que el consorcio cuenta ahora con seis entida-
des lideres en su décimo aniversario ofreciendo innovadoras so-
luciones de seguros parameétricos a comunidades desfavorecidas
de mercados emergentes. Su plataforma tecnoldgica patentada
impulsa estas soluciones, 1o que permite una innovacion continua
de los productos, una rapida escalabilidad y la ampliacion de la
cobertura a los grupos desfavorecidos. El consorcio trabaja en
colaboracion con aseguradoras locales, agencias de desarrollo y
actores del sector privado para proteger los medios de vida fren-
te a los crecientes efectos del cambio climatico.

En otro orden de cosas, Mapfre AM ha iniciado la comercia-
lizacion de su primer fondo monetario ‘Mapfre AM Eurocash’, que
ofrece una rentabilidad que dependera de la evolucion de los tipos
de interés a corto plazo de la eurozona. Actualmente, el Euribor a
6 meses se situa en el entorno del 2% y supone una alternativa a
los depdsitos bancarios, Letras del Tesoro y cuentas corrientes,
ofreciendo liquidez diaria, diversificacion y seguridad.

El fondo, domiciliado en Luxemburgo, cuenta con un nivel de
riesgo de uno sobre siete, es decir, el minimo posible segun los
criterios que sigue la CNMV. Invertira en instrumentos de renta fija
denominados en euros, incluidos titulos de deuda publica o empre-
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sarial que coticen en un mercado regulado de un Estado miembro
de la OCDE con una calidad crediticia de grado de inversion (maxi-
ma calidad crediticia concedida por las agencias de rating).

La duracion de la cartera no sera superior a los seis meses,
con un vencimiento medio maximo de un ano.

Por otra parte, la aseguradora ha analizado la situacion del
seguro agrario en su tercera reunion anual del Consejo Asesor
Agropecuario. Se puso especial foco en el impacto del cambio
climatico y las causas y consecuencias de los grandes incendios
forestales que han asolado muchas zonas del pais este verano.

Asimismo, la entidad estuvo presente en la Feria Salamag2b,
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en donde expuso sus novedades a los profesionales del sector
agricola y ganadero, reforzando su compromiso con el sector agro-
pecuario, en el que la compania tiene sus origenes, y en el que al
cierre de 2024 contaba con mas de 180.000 clientes y un volumen
de primas (seguro agrario combinado y agro diverso) de 295 mi-
llones de euros.

Por ultimo, senalar que Alejandro Izuzquiza ha sido galardo-
nado por un trabajo sobre el papel del ‘Consorcio de Compensa-
cion de Seguros y la gestion de las indemnizaciones en el seguro
de riesgos extraordinarios’, con el Premio Internacional de Segu-
ros Julio Castelo Matran, dotado con 30.000 euros.

GCO Ventures lanza una start-up centrada en seguros para mascotas

GCO Ventures, el vehiculo de corporate venturing de GCO, ha lanzado su tercera venture:
Musky, una start-up centrada en ofrecer cobertura integral a mascotas. La plataforma
digital nace con el objetivo de mejorar el bienestar y la calidad de vida de perros y gatos
mediante un seguro con triple vertiente: el cuidado de su salud de forma preventiva, la
cobertura economica de los gastos veterinarios causados por accidentes o
enfermedades, y la responsabilidad civil de los dafios ocasionados a terceros.

Asi, en caso de que la mascota cubier-
ta tenga un accidente o se ponga enferma,
la start-up ofrece el reembolso del 80% de
los gastos veterinarios, hasta los 3.000 eu-
ros al ano, incluyendo las visitas veterina-
rias al veterinario escogido por el cliente,
las pruebas diagnosticas, los tratamientos
(incluidos los oncoldgicos), las curas y la
medicacioén necesaria para tratar el acci-

dente o enfermedad en cuestion. En caso
de ser necesaria la hospitalizacion o reque-
rir una cirugia, ambas quedaran cubiertas
por la pdliza. L.os tratamientos complemen-
tarios, como fisioterapia, quiropractica, hi-
droterapia y terapia conductual, también
se reembolsaran con el 80% del coste. La
propuesta incluye el cuidado preventivo de
los animales de compania mediante el re-

embolso del 100% de las vacunas prescritas
por el veterinario, asi como del coste de la
revision anual de su salud.

Si la mascota provoca danos a terce-
ros, Musky ofrece una indemnizacion de
los danos materiales o personales, hasta
150.000 euros al ano; y la cobertura de la
defensa y reclamacion de procedimientos
penales por responsabilidad civil.
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Esta renovacion tecnoldgica se refuer-
Za con un catalogo de productos actuali-
zado, mas versatil y competitivo, y con un
modelo comercial mas cercano, orientado
al apoyo estratégico y continuado a sus
colaboradores.
La plataforma digital de Europ Assis-
tance incorpora nuevas funcionalidades
que optimizan el trabajo diario de los dis-
tribuidores y mejoran la experiencia de uso:
= Cotizador online: permite obtener pre-
supuestos personalizados en segundos,
adaptar coberturas segun las necesida-
des del cliente y emitir polizas de forma
inmediata.

= Area personal operativa mejorada:es
el centro de control del mediador desde
donde se puede gestionar presupuestos,
polizas, renovaciones, certificados y si-
niestros con mayor autonomia y preci-
sion. Ademas, incorpora un panel econo-
mico avanzado, que proporciona una

Europ Assistance mejora la plataforma digital de

sus mediadores

Europ Assistance ha actualizado su plataforma web y su acceso para
mediadores, para responder a las necesidades reales del canal mediado con
un entorno de trabajo mas agil, seguro y funcional, que permite gestionar de
forma integral toda la operativa diaria vinculada a los seguros de Asistencia.

vision del estado financiero de cada cuen-
ta, con acceso a recibos, historial de co-
bros, desglose de comisiones y genera-
cion de informes.

= Gestion avanzada de usuarios y per-
misos: el sistema permite definir diferen-
tes perfiles (administrador, responsable
de sucursal, agente operativo), garanti-
zando un entorno seguro, jerarquico y
adaptado a cada organizacion.

= Multidispositivo yactualizable: acce-
sible desde cualquier terminal, sin insta-
laciones adicionales, y con actualizaciones
peridodicas que incorporan mejoras funcio-
nales segun las demandas del canal.

» Tienda online personalizada: cada
mediador puede disponer de su propio
portal de venta de seguros, con imagen,
productos y estructura comercial adap-
tados a su red de clientes.

Por otra parte, la aseguradora ha re-
forzado su red de comerciales de zona, con

presencia territorial estratégica y un en-
foque de atencion cercana, y ha potencia-
do su equipo de soporte técnico y forma-
tivo, orientado a resolver incidencias,
acelerar la adopcion de nuevas funciona-
lidades y acompanar en el crecimiento
comercial.

En otro orden de cosas, Europ Assis-
tance ha reforzado su oferta de productos
con novedades en sus seguros de Viaje
para estudiantes y en sus seguros anuales,
a los que se suma un nuevo producto mas
accesible y un innovador canal de contac-
to digital.

Los seguros de estudiantes incluyen
ahora coberturas especialmente adaptadas
a sus necesidades: competiciones escola-
res siempre cubiertas en destino, inclusion
de monitores en la poliza con responsabi-
lidad civil para ellos, protesis y ortesis de-
rivadas de un siniestro, y un modulo mejo-
rado de asistencia por enfermedades
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preexistentes. Ademas, se mantiene el li-
mite de un millébn de euros en gastos me-
dicos, que garantiza una cobertura amplia
ante cualquier imprevisto.

La gama de seguros anuales premium
y de larga estancia incrementa sus limites
de gastos médicos hasta los 500.000 euros,
manteniendo las primas a pesar de las me-
joras. Entre las novedades destacan la in-
clusion de viajes profesionales (excepto
trabajos manuales), un modulo de preexis-
tencias mejorado con cobertura de hasta

50.000 euros, y nuevas garantias para mas-
cotas que incluyen gastos veterinarios y
anulacion por enfermedad o accidente.

FEl producto Anual Larga Estancia eli-
mina el limite de duracion por viaje, ajus-
tandose a la vigencia de la pdliza, e incor-
pora tramos de anulacién ampliados para
responder a los grandes viajes.

Otra de las novedades destacadas es
la incorporacion de ‘Quick Assistance’, un
servicio que permite solicitar asistencia a
través de la web mediante conexion wifl.
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Por ultimo, sefialar que la ultima cam-
pana de Europ Assistance ha recurrido al
humor y a lo inesperado para destacar la
importancia de viajar protegido. La accion,
100% digital y de alcance internacional,
apuesta por una narrativa visual con un
claro componente emocional, en la que un
dinosaurio -simbolo hiperbdlico del impre-
visto mas improbable- se convierte en pro-
tagonista de una historia que conecta y
diferencia a la marca dentro del sector ase-
gurador.

Juan Ignacio Ramallo, nuevo Country Manager para Espana de Stoik

Stoik ha anunciado el nombramiento de Juan Ignacio Ramallo como su nuevo Country Manager en
Espana con el objetivo de liderar el desarrollo del mercado nacional de la compaiiia.

Ramallo se incorpor¢ a Stoik el ano pasado como director de desarrollo de negocio, siendo una de las piezas claves

del lanzamiento de la compania en Espana, anunciado en enero, y en el desarrollo de la estrategia comercial y de la

red de corredores de seguros a nivel nacional.

Entre sus funciones estaran la ejecucion de la estrategia go-to-market, la gestion y fortalecimiento del equipo

en el pais, asi como la construccion de relaciones solidas con los corredores y el impulso de alianzas estratégicas

para acelerar la distribuciéon. De esta manera, el nombramiento marca un nuevo hito a la estrategia de creci-
miento de Stoik en Espana, afianzando su posicion como referente en el sector de los seguros cibernéticos.

Licenciado en administracion de empresas, Ramallo cuenta con mas de 15 anos de experiencia en el

sector asegurador, especializado en ciberseguridad y lineas financieras. Ha trabajado desempenando funciones

de suscripcion, gestion de carteras y desarrollo de negocio en mercados internacionales en companias como AlG,

W.R. Berkley, Willis Towers Watson y Seguros Sura, en la que lidero6 el desarrollo del primer seguro de ciberriesgos

en Argentina.
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El CCS ha tramitado el 96% de las solicitudes de
indemnizacion por la dana de octubre

A las 8 dela manana del 18 de septiembre de 2025, el Consorcio de
Compensacion de Seguros (CCS) habia recibido y registrado 249.984
solicitudes por dafios en los bienes y perdida de beneficios. De ellas, se han
pagado 207.558 solicitudes, por un importe acumulado de 3.644.520.196
euros y estima que llegara hasta los 4.800 euros. Es decir, en menos de un
ano, el CCS ha tramitado el 96% de las solicitudes de indemnizaciones.

En relacion con la grave situacion causada por la dana que
produjo, desde el 26 de octubre hasta €l 4 de noviembre de 2024,
numerosos danos por inundacion y por tempestad ciclénica ati-
pica en amplias zonas del este y el sur peninsular y Baleares, muy
en particular, las tragicas inundaciones en Valencia y Albacete del
29 de octubre, el Consorcio de Compensacion de Seguros informa
gue a las 8 h del 18 de septiembre de 2025, el CCS habia recibido
y registrado 249.984 solicitudes de indemnizacion, de las cuales
1.960 se han recibido a partir del 31 de mayo de 2025b. De ellas,
238.516 solicitudes (el 95,4 % del total) se localizan en la provincia
de Valencia.

De las 249.984 solicitudes totales, 4.368 son por pérdida de
beneficios y 266 por danos personales. Las 245.350 solicitudes
restantes son por danos en los bienes. De las 249.718 solicitudes
por danos en los bienes y pérdida de beneficios, 33.569 se han
denegado por duplicidad o por falta de cobertura.

A esta fecha y hora se han pagado 207.558 solicitudes, por
un importe acumulado de 3.644.520.196 euros, desglosados por
clase de riesgo de la siguiente forma: Viviendas y comunidades
de propietarios, 60.733 pagos por 1.041.236.595 euros; Vehiculos

automoviles, 130.159 pagos por 1.175.504.041 euros; Comercios,
almacenes y otros riesgos, 12.163 pagos por 753.638.882 euros;
Oficinas, 78b pagos por 33.687.309 euros; Riesgos industriales,
3.685 pagos, por 626.150.115 euros; y Obras civiles, 33 pagos por
14.303.254 euros.

Es decir, se han gestionado 243.560 solicitudes de danos a
los bienes y pérdida de beneficios, el 97,5% de las solicitudes de
indemnizacion de danos materiales y pérdida de beneficios reci-
bidas, quedando en este momento 6.158 solicitudes en diferentes
fases del proceso de valoracion de los dafnos por parte de los pe-
ritos. Hay que tener en cuenta que 1.960 solicitudes del total re-
cibido han entrado en los tres ultimos meses.

En total se han recibido 249.718 solicitudes. De ellas, 239.748
solicitudes se han terminado de tramitar (96,0%) y hay 3.812 so-
licitudes con pagos a cuenta (1,5%) y 6.1568 solicitudes pendientes
(2,5%). Si lo desglosamos por clase de riesgo, quedaria asi:

Viviendas y comunidades de propietarios: 82.000 solicitudes
recibidas, 78.807 solicitudes terminadas (96,1%), 935 solicitudes
con pagos a cuenta (1,1%) y 2.268 solicitudes pendientes (2,8%).

Vehiculos automoviles: 144.784 solicitudes recibidas, 142.010
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solicitudes terminadas (98,1%), 897 solicitudes con pagos a cuen-
ta (0,6%) y 1.877 solicitudes pendientes (1,3%).

Comercios, almacenes, etc.: 16.527 solicitudes recibidas,
14.226 solicitudes terminadas (86,1%), 1.063 solicitudes con pagos
a cuenta (6,4%) y 1.238 solicitudes pendientes (7,5%).

Oficinas: 1.064 solicitudes recibidas, 898 solicitudes termi-
nadas (84,4%), 83 solicitudes con pagos a cuenta (7,8%) y 83 soli-
citudes pendientes (7,8%).

Riesgos industriales: 5.269 solicitudes recibidas, 3.765 soli-
citudes terminadas (71,5%), 823 solicitudes con pagos a cuenta
(15,6%) y 681 solicitudes pendientes (12,9%).

Obras civiles: 74 solicitudes recibidas, 42 solicitudes termi-
nadas (56,8%), 11 solicitudes con pagos a cuenta (14,9%) y 21
solicitudes pendientes (28,4%).

En resumen, se ha gestionado el 97,5% (96,0% + 1,5%) de las
solicitudes recibidas para todos los riesgos, con el siguiente detalle
por clase de riesgo: Viviendas y comunidades de propietarios el
97,2%, Vehiculos automoviles el 98,7%, Comercios, almacenes y

El 24 de agosto de 1935, Heinrich Faf3bender,
notario y empresario de Oberhausen, fundo
Arag en Dusseldorf con una idea revolucionaria:
“Toda persona debe poder hacer valer
sus derechos, independientemente
de su situacién financiera”. Este
principio fundacional sigue
vigente 90 afnos despues,
cuando el acceso igualitario ala
justicia es mas relevante que
nunca.
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otros riesgos el 92,5%, Oficinas el 92,2%, Riesgos industriales el
87,1% y Obras civiles €l 71,6%. Del 2,5% de las solicitudes pendien-
tes, el 17,9% son solicitudes presentadas en los ultimos tres meses.

En estas cifras se incluye €l pago por parte del CCS de la to-
talidad de las solicitudes enviadas por las aseguradoras derivadas
del procedimiento operativo especial entre el CCS vy las entidades
para la colaboracion en la gestion y peritacion de danos producidos
en vehiculos, viviendas y comunidades de propietarios, locales co-
merciales y oficinas, de aquellos expedientes que han sido enviados
completos por las entidades aseguradoras al CCS.

El CCS estima, en estos momentos, un coste total de esta
siniestralidad de alrededor de 4.800 millones de euros.

Al final de la nota de prensa de este enlace https://www.
consorseguros.es/documents/10184/0/VIGESIMOTERCERA _
nota_informativa.pdf/e2010c9d-5f{57-cbc8-110f-
0aa98d8478cf?t=1758200428360 se detallan los pagos por mu-
nicipio en aqueéllos que tienen mas de 100 solicitudes de
indemnizacion.

El Grupo Arag celebra su 90° aniversario

Arag se ha convertido en un grupo asegurador internacional con pre-

sencia en 19 paises, mas de 6.000 em-
pleados, alrededor de 3.000 millones
de euros en ingresos por primas y
mas de 13 millones de clientes.
“Es el mayor asegurador juridico
del mundo”, afirman desde la
entidad.

En BEspana, en 2027, llegara

a su b0 aniversario.


https://www
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Aegon presenta sus principales lineas
estrategicas a los mediadores

Aegon ha celebrado su convencion comercial anual en Madrid, un encuentro
clave para compartir su vision estrategica y fortalecer el compromiso con
sus equipos y colaboradores. La jornada ha contado con la participacion de
su consejero delegado, Tomas Alfaro, que ha compartido con los asistentes
su vision sobre el futuro de la compariia en los proximos meses y la firme
apuesta de Aegon por los canales de mediacion y agencial.

Por su parte, Ignacio Robledo, director
de Marketing, ha inaugurado una agenda
liderada por Pedro Zabaleta, director de Ca-
nal Mediaciéon; Martin Martinez, director de
Canal Agencial; y Maria Victoria Onfiate, di-
rectora de Colectivos. Durante sus interven-
ciones, los responsables de estos canales
han presentado las principales lineas estra-
tégicas y comerciales para la nueva campa-
Nay han compartido sus perspecti-
vas para los proximos meses,
reforzando el compromiso de Aegon
de ofrecer un apoyo personalizado
para garantizar a sus asegurados y
SOCIOS una atencion cercana, profe-
sional y humana. Durante tres dias,
los asistentes han participado en
diversas sesiones formativas y prac-
ticas orientadas a impulsar la exce-
lencia comercial y operativa.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha identificado los cuatro perfiles de bu-
yer persona, mas representativos del sector
de Salud en Espana.

1. El profesional joven y exigente: perso-
nas entre los 25 y 35 anos, que viven en
grandes ciudades. Son profesionales con
estudios superiores, ingresos medios o al-
tos y una vida laboral activa. Su principal

preocupacion es la rapidez y eficiencia en
el acceso a la atencion meédica. Valoran
especialmente los seguros que incluyen
una red amplia de especialistas, opciones
de consulta online y flexibilidad a la hora
de elegir médico y centro. Consultan com-
paradores, se informan en redes sociales
y piden recomendaciones a su entorno
antes de contratar. Aungque son sensibles
al precio, priorizan la calidad del servicio
y las opciones digitales de gestion. Ade-
mas, debido a su perfil profesional y a su
estilo de vida, dan importancia a la asis-
tencia en viajes que les proporcione tran-
quilidad en caso de urgencias médicas en
el extranjero y muestran una predisposi-
cion positiva hacia productos que puedan
personalizarse segun sus habitos o prefe-
rencias, como elegir entre modelos con
copago, sin copago 0 con acceso a centros
meédicos especializados.
2. Familias con niflos pequenos: Lo
conforman parejas de entre 3b y 45
anos con uno o dos hijos que buscan
garantizar el mejor cuidado meédico
para toda la familia, con especial
atencion a la pediatria, las revisiones
periddicas y la atencién en urgen-
cias. Aprecian productos que permi-
tan una contratacion flexible, con
posibilidad de fraccionar pagos, apli-
car descuentos por numero de
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miembros o incluir servicios opcionales
como el cuidado dental o la fisioterapia. Ade-
mas, son muy sensibles a la claridad de la
informacion: quieren saber exactamente qué
esta cubierto, en qué centros pueden aten-
derse y cuales son los limites del seguro.
3. El asegurado senior: personas con edades
entre los b5 y 60 afios, que priorizan la tran-
quilidad y la seguridad médica ante posibles
complicaciones propias de la edad, viven en
zonas urbanas o rurales y tienen ingresos
estables, normalmente en forma de una
pension fija. Valoran seguros que cubran
enfermedades cronicas, hospitalizaciones,
atencion domiciliaria o servicios de rehabi-
litacion. Buscan claridad en las condiciones
del contrato, atencion personalizada y un
trato cercano. Su proceso de decision pue-
de alargarse mas que el de otros buyer per-
sonay confian sobre todo en la recomenda-
cion directa de familiares, meédicos o
agentes. Prefieren tratar directamente con
los corredores de seguros para que les ex-
pliquen exactamente qué incluye la poliza,
como utilizarla y a quién acudir en caso de
dudas. Suelen optar por opciones asequi-
bles cuya prima no varie y que les permitan
pagar de forma mensual o fraccionada.
Por ultimo, senalar que Aegon ha lan-
zado su campana publicitaria anual para
reforzar su propuesta diferencial con valo-
res de compromiso y humanidad.
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Comienza el plazo de
suscripcion de los seguros
de herbaceos, olivar y
frutos secos

Ell de septiembre dio comienzo el plazo para suscribir el seguro de los
cultivos herbaceos extensivos, el olivar o los frutos secos, a través de los
modulos que incluyen las opciones de aseguramiento mas amplias.

Para los cultivos herbaceos, se abre el periodo para asegurar la cosecha 2026 de
las producciones de trigo, cebada, avena, centeno, arroz, girasol, maiz, garbanzo, len-
teja y judia, entre otras, a través de los modulos 1 y 2 en secano, que incluyen los
riesgos de sequia, asurado, pedrisco, no nascencia, no implantacion, incendio o fauna
entre sus coberturas. Agroseguro renueva la bonificacion del 5% para los productores
que hayan contratado los modulos 1 0 2 en secano en el plan anterior y vuelvan a
suscribirlos para 2026.

En el caso del olivar, los modulos de otono (modulos 1 y 2) ofrecen proteccion
frente a danos por sequia, pedrisco, lluvia, helada, viento o incendio, entre otros ries-
gos, y permiten contratar dos cosechas consecutivas, con el calculo de las indemni-
zaciones de manera independiente para cada campana.

En septiembre también comienza el plazo para suscribir el seguro de frutos secos
(almendro y avellano) frente a los riesgos de pedrisco, helada, sequia y riesgos excep-
cionales (lluvia, inundaciones, incendios o viento), asi como el seguro para las produc-
ciones de nispero, castano, higuera, kiwi y endrino.

En otro orden de cosas, Agroseguro continua con el pago de indemnizaciones
por los siniestros registrados en vifiedo en la campana 2025. Llegada la época de la
vendimia, la evaluacion de danos, realizada con la participacion de 166 peritos, se
encuentra muy avanzada, y, a falta solo de las zonas y producciones mas tardias, se
abonan ahora casi 40 millones de euros. La estimacion final de indemnizaciones se
situara cerca de los 70 millones, con mas de 140.000 hectéareas siniestradas.
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Diana Lopez, nueva directora de Negocio de Credito y Caucion

Crédito y Caucion ha nombrado a Lopez es licenciada en Ciencias Econémicas v Empresariales por
Diana Lopeznueva directora de  la Universidad Complutense de Madrid. Se incorporé a la compariia en
Negocio. Sustituira a David Ruiz 1997 desempanando diferentes funciones dentro de las areas de Pro-

tras su nombramiento como ducciodn, Siniestros y Recursos Humanos. En 2008, se incorpora a Global,
Regional Director de Espafia, unidad qge ha dirigido para Espapa y Portugal entrg 2022 y 2024, hasta
. que entro a formar parte de la Direccion de Negocio al frente de inte-

Portugal y Brasildesde ellde  g156i6n v analisis cuantitativos.
septiembre. Esta direccion A estos nombramientos se suman el de Paula Diez, como respon-
sereestructura quedando  sable de Grandes Cuentas del Territorio Centro Sur. Formo parte de la
bajo su competencia compania entre 2013 y 2018 dentro del area de Riesgos y se incorpora
Producto de Crédito, ahora después de haber desemperniado funciones en el ambito comercial

en el sector.
S o Ademas, Raul Legaz, que hasta ahora lideraba Atradius Collections
Cuantitativos, Siniestros Vv  para Espania, asumiré la responsabilidad de Regional Manager para Ibe-
Comercio exterior. ria & Sudameérica.

Integracion, Analisis

AXA XL crea un portal para simplificar la implementacion
de programas globales de los clientes multinacionales

AXA XI. halanzado un portal web para sus clientes globales, que ofrece una plataforma
centralizada que permite visualizar y exportar en tiempo real informacion sobre
carteras de soluciones multinacionales.

El portal, disponible a través de ‘Digital Commercial Platform’ (DCP - Plataforma Comercial Di-
gital) de AXA, permite a los clientes analizar y extraer datos y documentos sobre polizas, primas y
primas cautivas a través de un panel interactivo facil de navegar y que ofrece fiabilidad y soélidas
funciones de seguridad.

PymeSeguros



Al dia seguros

Espafa, ala cabeza en renta disponible en los hogares enla UE

Espafa, ademas de estar entre los paises
con mayor crecimiento acumulado en
los ultimos anos, se esta posicionando
como uno de los mercados con mayor
crecimiento en la renta disponible de los
hogares. De hecho, en los ultimos dos
ejercicios, esta variable ha aumentado
casi 10 puntos porcentuales, una
tendencia muy superior a la de otras
potencias europeas.

Esta es una de las principales conclusiones sobre el mercado
europeo incluidas en el ultimo ‘Coface Risk Review’, analisis cua-
trimestral donde se ofrece una vision unica de las perspectivas
econdtmicas mundiales a partir del analisis de datos macroecono-
micos, financieros, politicos, empresariales y riesgo pais de todo
el mundo. En este informe se ha analizado la situaciéon europea y
lo que le depara a corto, medio y largo plazo, sefialando que la
region encara un cierre del ano debilitada como actor global, pre-
sionada por su entorno geopolitico y necesitada de reformas es-
tructurales, si quiere mantener su influencia y competitividad.

Concretamente, los expertos de Coface destacan en su ana-
lisis los siguientes puntos:
= Encrucijada geopolitica y retos econdmicos. Europa atraviesa

una etapa de pérdida de peso internacional frente a las princi-
pales potencias globales: China y EE. UU. A esto se une que la
guerra en Ucrania sigue afectando directamente a la region,
obligando a la Uniéon Europea a prepararse para una estrategia

de disuasion a largo plazo frente a Rusia, justo cuan-
do Estados Unidos cuestiona su papel tradicional
como garante de seguridad en el continente. En
este contexto, Europa no solo se ve obligada a re-
visar su politica de defensa, también su autonomia
energeética, financiera y de innovacion. Sera impor-
tante, a este respecto, que la UE refuerce sus lazos
con regiones como Africa o América Latina, que
aun apuestan por seguir integradas en la globali-
zacion, si quiere mantener su relevancia mundial.
= Desigualdad creciente entre paises europeos. Otro
de los puntos es la desigualdad econdmica que
muestran los distintos paises europeos. Espana sigue siendo el
principal motor de la regiéon. Se prevé que su crecimiento cierre

2025 en el 2,6% y, en 2026, en el 2%, manteniendo su dinamismo,

a pesar de las primeras sefniales de desaceleracion industrial, espe-

clalmente en el sector del Automovil. El turismo, los fondos euro-

Peons y un consumo resistente compensan esa debilidad.

» [.a UE crece en medio de la incertidumbre. A pesar de esta situacion,
la UE crecera un 1,2% este 2025, segun las previsiones de Coface,
yun 1,5% el proximo afio. Similar estimacion que la de la zona euro,
cuyo PIB podria aumentar un 1% en 2025 y un 1,3% en 2026.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha celebrado su 30°
aniversario en Espana. Una cita en la que se combind balance,
vision de futuro y proyecciéon empresarial. Mas alla de la celebra-
cion, el encuentro puso el foco en la actualidad econdmica global
y en los grandes desafios y oportunidades que se abren para las
empresas espanolas, que deberan afrontar un contexto econoéomi-
co global complejo y un riesgo sectorial muy desigual.
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Natalia Fernandez
nombrada directora
de Marketing de
Grupo Mutua
Propietarios

El Grupo Mutua Propietarios ha
nombrado a Natalia Fernandez
directora de Marketing del grupo.

Licenciada en Administracion y

Direcciéon de Empresas por la Universi-

dad de Saint Louis (EE.UU.) y MBA con

la especialidad en Marketing por la Uni-

versidad de Houston (EE.UU.), inicid su

carrera profesional en el ambito internacional en EE.UU., Francia

y Portugal. En el area de marketing, donde se adentrd de la mano

de PepsiCo, cuenta con una amplia experiencia profesional en
multinacionales de gran consumo y Servicios.

En el &mbito de los seguros, la nueva directora de Marketing
de Grupo Mutua Propietarios ha ocupado puestos de responsa-
bilidad en los departamentos de Marketing del RACC y AXA
Winterthur, donde participd en la creacion de la gerencia de
seguros Auto y fue responsable de los negocios de Salud y Ac-
cidentes y del corporate branding, respectivamente. Se incorpo-
16 a Mutua Propietarios en 2014 como Senior Manager Marketing
Estratégico & de Marcas, posicion desde la que inicio el diseno
de la estrategia digital y ha implementado nuevas iniciativas de
Marketing con la mediacion.

La empresa
tecnologica MelmacIA
ha anunciado el
lanzamiento de una
herramienta que
permite alas
corredurias identificar, dentro de su cartera de clientes,
aquellos que son trabajadores auténomos y descubrir
sus empresas asociadas, abriendo nuevas
oportunidades de negocio de forma automatizada y sin
complicaciones técnicas.

MelmaclA lanza una herramienta de
IA para detectar clientes autonomos
en la cartera de las corredurias

El modelo de IA desarrollado ha sido testado con éxito por
varias corredurias de seguros, demostrando su capacidad para
detectar con precision trabajadores autonomos ocultos en las
bases de datos. La implementacion de esta herramienta es sen-
cilla. Basta con un listado de clientes para que la IA comience a
trabajar, analizando fuentes publicas como el Registro Mercan-
til, LinkedIn y otras bases de datos abiertas.

Esto representa una oportunidad para ofrecer productos
especificos como seguros de Accidentes, Responsabilidad Civil
Profesional o Multirriesgo para negocios. Ademas, la herramien-
ta clasifica los Ieads segun su probabilidad, justifica cada detec-
cién con motivos concretos, permite segmentar mejor, priorizar
acciones comerciales y aumentar la conversion.
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Ocopen quiere promover el debate sobre la
Prevision Social Complementaria

Ocopen (Organizacion de Consultores de Pensiones), IAE (Instituto de
Actuarios Espafioles) y el Observatorio de los Sistemas Europeos de Prevision
Social Complementaria han elaborado un documento conjunto que busca
potenciar el debate sobre la Prevision Social Complementaria. Son conscientes
de que la situacion politica actual no es la adecuada para conseguir consensos,
pero creen que se trata de un objetivo a largo plazo.

El primer eje de actuacion seria en el
marco institucional y normativo, se propo-
nen crear una subcomision en el Pacto de
Toledo, una Ley especifica sobre prevision
social complementaria con separacion de
sistemas, revisiones y homogeneizacion
normativa sobre los instrumentos del se-
gundo pilar y el impulso de instrumentos
del segundo pilar segun referencias nacio-
nales e internacionales de éxito.

El eje segundo, seria el desarrollo de
los pilares 2 y 3. Para ello, las tres organi-
zaciones consideran que la prevision social
complementaria deberia tener una mayor
presencia en la agenda de la Mesa de Dia-
logo Social y su inclusion obligatoria en la
negociacion colectiva, con un impulso de
los planes sectoriales por medio, también,
de negociacion colectiva. Ademas, apuntan
que se deberia realizar un analisis juridico

de la viabilidad del autoenrolment, la eli-
minacion de las restricciones de aportacion
a los planes de pensiones a las Administra-
ciones Publicas y fomentar la incorporacion
de autdonomos y empresarios individuales
al sistema en condiciones analogas.

El tercer eje seria sobre los incentivos
fiscales y no fiscales. Para ello, proponen
una evaluacion del coste fiscal para €l Es-
tado, la posibilidad de creacion de “siste-
mas preferentes” que cumplan ciertas con-
diciones, la actualizacion periddica de los
limites de aportacion, incentivos financie-
ros y subvenciones o bonificaciones para
colectivos vulnerables, aumentar los limites
de aportacion para quienes no tengan plan
de pensiones de empresa, revision de in-
centivos en Impuestos de Sociedades y las
cotizaciones sociales y diferenciar la tribu-
tacion de aportaciones y de rendimientos
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generados, incentivando el cobro de rentas.

En el cuarto eje, se pretende elaborar
un plan nacional de educacion financiera,
disponer de una plataforma o sistema don-
de se muestre informacion individualizada
sobre pensiones futuras de los tres pilares,
campanas divulgativas para fomentar la
cultura del ahorro previsional y sobre el
funcionamiento del sistema publico de
pensiones.

Ocopen ha solicitado comparecer en
el pacto de Toledo para iniciar el debate y
explicar alli este documento.

Las tres instituciones piden cambiar
el estatuto de los trabajadores para que to-
das las empresas dispongan de un plan de
pensiones, aunque no se hable de aporta-
ciones. Mas adelante se afrontaria el incluir
una aportacion obligatoria, aunque sea baja.
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Santalucia designa a Eustaquio
Arrimadas como director de Vida
Ahorro del Negocio Presencial

Santalucia ha nombrado a Eustaquio Arrimadas
nuevo director de Vida Ahorro del Negocio
Presencial. Un area de negocio por la que apuesta
el Plan Estratégico 2025-2028 de la entidad.

Licenciado en Administraciéon y Direc-
cion de Empresas por la Universidad Com-
plutense de Madrid y Cunef, con mas de 25
anos de experiencia en el sector financiero
y en la gestion de activos, se incorporo al
Grupo Santalucia en 2017. Desde entonces,
ha desempenado el cargo de director co-
mercial y responsable de Desarrollo de Ne-
gocio de la gestora de activos, Santalucia

Asset Management. Antes de su incorpo-
racion a Santalucia, estuvo en JPMorgan,
Banco Santander y Aviva.

En otro orden de cosas, el Instituto
Santalucia ha presentado una nueva edi-
cion de su Pensiometro, el Barometro de
las Pensiones, que recoge los datos del sis-
tema publico de pensiones actualizados a
abril de 2025, ofreciendo un analisis de su

evolucion, sostenibilidad y de los principa-
les retos de futuro. En esta ocasion, con
atencion a la brecha de género.

Entre otras cosas, revela que todavia
existe una diferencia notable en las mujeres
con respecto a los hombres. En 2025, la
pension media de jubilaciéon femenina es
de 1.196,65 euros al mes, frente a 1.719,06
euros en el caso de los hombres, lo que su-
pone una brecha del 30,4%. Sin embargo,
entre las nuevas altas de jubilacion la dis-
tancia se reduce de forma considerable,
hasta el 17,5%, 1o que refleja una clara ten-
dencia a la convergencia gracias a la mayor
incorporacion de la mujer al mercado labo-
ral, la reduccion de la brecha salarial (15,7%
en 2023) y las medidas correctoras del sis-
tema de pensiones (integracion de lagunas,
complemento a minimos, complemento por
brecha de género, entre otras).

Elresultado de la cuenta tecnica del sector se coloca en el 10% hasta junio

A junio, la cuenta teécnica del seguro arrojo un resultado del 10%, cuatro
deécimas superior al indice obtenido un afo antes, segun datos de Icea.

La tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el reaseguro aceptado, fue
del 71,3% de las primas imputadas, cinco puntos y siete décimas por debajo de la que
hubo a junio de 2024. Desde el punto de vista de las provisiones, el resultado de la cuen-
ta técnica de Vida obtuvo un ratio del 0,88% en los negocios directo y aceptado, una

centésima superior al obtenido a junio de 2024.
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E1IES lanza un curso sobre diagnostico personal y eleccion de prioridades

El Instituto e-Learning del Seguro (IES) ha puesto en marcha la formacion ‘Diagnostico Personal y Eleccion de
Prioridades’,100% online, que tiene un computo de una hora y media de duracion a efectos de formacion continua.

Con este curso, incluido en
el ‘Canal gestion empresarial y
habilidades directivas’, se cono-
cen las distintas opciones para
realizar un diagnostico personal,
identificando las areas clave, los
valores que guian la actividad y
los objetivos propuestos para el
logro de las metas establecidas,
para finalmente adjudicar las
prioridades personales.

Asimismo, el IES ha lanzado
el curso ‘Tipos de Primas en los
Seguros’, un curso 100% online
que tiene un computo de 4 horas
de duracién a efectos de formacién continua y que se integra en
la seccioén formativa ‘Cultura Aseguradora’. En €l se dan a conocer
los distintos tipos de primas y su relacion con los seguros, la nor-
mativa que lo regula y las caracteristicas de las mismas para adap-
tarlas segun las necesidades del cliente.

En otro orden de cosas, el Instituto e-Learning del Seguro
ya ha dado comienzo a la 7% Edicion del ‘Curso de Seguros para
Distribuidores del Nivel 17, que finalizara el 16 de marzo. Es 100%
online y cuenta con 300 horas de duracion, de las que el 30% son
clases practicas mediante jornadas y ponencias por webinar de
profesionales expertos del sector asegurador. Este curso otorga,

a quién lo supere, el Titulo de
Distribuidor de Seguros del Ni-
vel 1, necesario para poder ejer-
cer como corredor/a de seguros
O para ocupar el cargo de res-
ponsable de la distribucion de
seguros en una correduria de
Seguros.
Por otra parte, el IES, junto
a diversas aseguradoras, va a
celebrar del 24 al 28 de noviem-
bre una nueva edicion del ‘Ma-
raton de Formacion Continua’
COn un programa compuesto por
una veintena de jornadas de for-
macion online de 1 hora de duraciéon cada una, con temas elegidos
especialmente para los directivos, empleados y colaboradores
externos de los corredores y corredurias de seguros. El objetivo
de esa acciodn es ayudar a completar el plan de horas de Formacion
Continua de 2025b.

Por ultimo, senialar que Markel Esparia ha creado el curso ‘El
seguro de riesgos cibernéticos’ dentro del ‘Canal RC by Markel’,
que tiene un coOmputo de 4 horas de duracioén a efectos de forma-
cion continua, aborda aspectos importantes para conocer que es
el Ciberseguro, sus caracteristicas, coberturas, la evaluaciéon de
riesgos v la respuesta ante posibles ciberataques.
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El ahorro gestionado por las
aseguradoras crece un 3,49%
hasta junio

Las aseguradoras gestionaban un total de 207.483

millones de euros en seguros de Vida ahorro al

cierre de junio, lo que representa un incremento del 3,49% respecto al
mismo mes del aflo anterior. A esta cifra se surman otros 64.950

Benj amin Pelle grini se millones correspondientes al patrimonio de los planes de pensiones
incorp ora a Markel como administrados por aseguradoras, que experimentaron un crecimiento

. . interanual del 3,40%. En conjunto, el volumen gestionado por el sector
SUSCl’lptOl’ senior de Cyber asegurador alcanzo los 279.969 millones de euros al finalizar el primer

y Fintech/Insurtech semestre del afno, lo que supone un aumento del 3,43% en comparacion
con junio de 2024, segun datos distribuidos por Unespa.

Markel Espana ha anunciado la

incorporacién de Benjamin Pellegrini
como nuevo suscriptor senior Entrg los produ_ctos que regist_rgron mayores avances destacan los unit—ﬁnked,
cuyo patrimonio bajo gestion crecio un 6,71%, hasta alcanzar los 27.544 millones

especializado en Cyberseguridad
p y g y de euros, y los capitales diferidos, que elevaron sus provisiones técnicas un 6,59%,

Fintech/Insurtech. situandose en 51.947 millones de euros. La conversion de patrimonio en rentas
vitalicias ascendio a 2.481 millones de euros, 1o que representa una subida del
Licenciado en Derecho, cuenta con una 3,81%. Por su parte, las rentas vitalicias y temporales aumentaron un 2,47%, hasta
trayectoria destacada de casi 8 anos en €l ejer- los 96.375 millones de euros, mientras que los planes individuales de ahorro siste-
cicio de la abogacia como en la suscripcion y matico (Pias) se incrementaron un 1,51%, alcanzando los 15.450 millones de euros.
analisis de riesgos de Cyber y PI, tanto en co- En cuanto al resto de productos, los planes de prevision asegurados (PPA)
rreduria de seguros como en aseguradora. A 1o registraron una disminucioéon del 4,90%, quedando en 10.145 millones de euros, y
largo de su carrera, ha desempenado funciones los seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp) descendieron un 2,08%,
estratégicas en companias de referencia como hasta los 3.543 millones de euros.
Marsh y Zurich Insurance, aportando una vi- Por ultimo, los ingresos por primas del negocio de Vida riesgo se situaron en
sion integral y especializada. 3.181 millones de euros, 1o que supone un incremento del 6,37% respecto a 2024.
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Gustavo Sanz, nuevo
responsable de negocio
de Galicia de Onlygal

Onlygal ha anunciado la
incorporacion de Gustavo Sanz como
responsable de negocio de Galicia.

Licenciado en Ciencias Politicas y de
Administracion por la Universidad de San-
tiago de Compostela (USC), completd su
formacion con el aprendizaje de competen-
cias en el ambito de la mediacion y el ase-
soramiento financiero. En cuanto a su tra-
yectoria profesional, aporta casi 20 anos de
experiencia en el area comercial, desarro-
llada en diferentes organizaciones del sec-
tor asegurador en Galicia. Hasta su incor-
poracion a Onlygal desempenaba la
posicion de responsable comercial para
dicha comunidad en Salus.

Sanz sustituye en el cargo a Manuel
Ponte, quien se jubilara en el mes de no-
viembre tras mas de 35 anos de ejercicio
profesional en la compania.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ofrece las claves necesarias sobre como
actuar ante situaciones de violencia de
acoso escolar o ciberacoso.

En primer término, se debe de estar

alerta ante la mas minima sospecha, bien
por cambios en el comportamiento de su
hijo/a, aislamiento, sintomas fisicos, excusas
parano ir al colegio, etc., y hablar con él/ella
mostrandole comprension y respaldo.

A ello anaden, recabar la maxima in-
formacién acerca de qué esta ocurriendo,
desde cuando y déonde, y quién o quiénes
son los acosadores. Esto es fundamental
para reunir todas las pruebas que puedan
ser necesarias —correos electronicos, gra-
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baciones de conversaciones, videos, foto-
grafias o capturas de pantallas de Whats-
App u otras aplicaciones de mensajeria
instantanea y redes sociales—, y documen-
tar una cronologia de los hechos. Impor-
tante también es guardar partes de lesiones
o informes de psicologos y/o psiquiatricos
si los hubiera.

Toda esta informacion debera ser
aportada en una reunion con el tutor/a del
menor para poner los hechos en su cono-
cimiento y pedir al centro la debida pro-
tecciodn y la investigacion correspondien-
te. Este debe confirmarles tanto las
medidas protectoras como sancionadoras
activadas de acuerdo con el protocolo de
actuacion oficial, que el centro escolar
debe seguir.

Si la situacion no se resuelve desde
el colegio, desde Onlygal recomiendan
trasladar toda la documentacion disponi-
ble al Servicio de Inspeccion Educativa de
su comunidad auténoma para que exami-
nen el caso. Si el problema persiste, €l si-
guiente paso es elevarlo a la Direcciéon
Provincial de Educacion, y, en casos de
extrema gravedad, dirigirlo a la Fiscalia de
Menores.

En cualquiera de los casos, desde
Onlygal recomendan buscar siempre el
asesoramiento y acompanamiento de abo-
gados especializados.
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Swipet dispone de una
IA conversacional de
atencion al cliente

Swipet, insurtech especializada en
seguros veterinarios a medida, ha
lanzado ‘Laura’, un sistema de IA
conversacional tanto por WhatsApp
como via telefonica.

‘Laura’ es una IA hiperrealista que
mantiene conversaciones naturales con los
clientes desde €l primer contacto. Se inte-

gra directamente en €l sitio web de Swipet
mediante el icono de WhatsApp, pero si el
cliente lo desea, también puede pedir que
le llame por teléfono.

‘Laura’ envia el presupuesto y las con-
diciones personalizadas, interactua para
resolver dudas en tiempo real, a través de
WhatsApp, si el usuario no responde, le lla-
mara en los siguientes dias para intentar
contactar con lead y resolver las posibles
dudas que pueda tener y si el usuario lo
solicita, lo conecta inmediatamente con un
humano del equipo Swipet.

Esta automatizacion permite a Swipet
hacer un seguimiento preciso de los leads

mas interesados o rezagados, activando
estrategias de contacto multicanal de ma-
nera ética y eficaz. Aunque ‘Laura’ es el
primer punto de contacto, la empresa sigue
apostando por un enfoque hibrido. Un nu-
mero de teléfono visible en la landing page
garantiza que cualquier persona pueda ha-
blar directamente con un miembro huma-
no del equipo.

Assek Europe crea un sistema automatizado de
emision de certificados de seguro

Assek Europe ha lanzado una nueva herramienta digital de emision

automatizada de certificados de seguro que refuerza el papel del corredor como
socio estratégico del cliente transitario.

Disenada para polizas abiertas, esta funcionalidad permite que el propio transitario,
como asegurado, declare sus embarques y obtenga de forma inmediata su certificado, sin
necesidad de intermediaciéon operativa. El corredor, por su parte, mantiene el control técni-
co de la pdliza y ofrece un servicio mas agil, moderno y ajustado a las exigencias del sector
logistico actual.

El sistema permite emitir certificados en tiempo real, reduciendo tiempos de gestion,
aumentando la trazabilidad y ofreciendo una experiencia de uso intuitiva para el transitario.
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Luisa Sanclemente y Cecilia Kandus fichan por OBE Espana

QBE Iberia presenta dos nuevos nombramientos en sus equipos de Professional Indemnity y
Multinational Services, reforzando su compromiso con el crecimiento y la calidad de servicio.

Luisa Sanclemente ha sido promocionada a Portfolio Manager
de PI para Espania e Italia desde €l 1 de septiembre. Previamente
ocupaba el puesto de Senior Underwriter PI en el departamento
de Casualty y forma parte de OBE desde 2018. Anteriormente tra-
baj6 en Liberty Mutual Insurance Europe y en WTW.

Por otro lado, €l lunes 8 de septiembre se incorpord a OBE
Espana Cecilia Kandus como Multinational Service Expert, en
sustitucion de Jorge Vidal, que ha asumido el cargo de Casualty
underwriter. Kandus inicié su carrera profesional en seguros en
Chubb en 2018.

En otro orden de cosas, OBE ha presentado el informe ‘Las
tensiones comerciales y el sector de la construccion: como afron-
tar las interrupciones en la cadena de suministro’, elaborado por
Control Risks, en el que se analiza el impacto de la situacién geopo-
litica, los nuevos aranceles y la fragmentacion de la cadena de
suministro en la rentabilidad, la planificacion y la gestiéon de riesgos.

La combinacioén de interrupcio-
nes globales, aumento de costes, es-
casez de mano de obra y objetivos de
sostenibilidad conforman un panora-
ma de riesgos complejo para el sector de la Construccion en Espana.

Elinforme subraya que el mercado espanol esta viviendo una
doble presion: por un lado, el encarecimiento y la volatilidad de
los materiales; por otro, la urgencia regulatoria por avanzar en
sostenibilidad, eficiencia energética y reduccion de emisiones.
Los fondos europeos y las politicas publicas estan acelerando el
uso de materiales con menor huella ambiental, como el hormigdn
bajo en carbono y la madera certificada.

Elinforme recomienda la integracion de la gestion de riesgos
geopoliticos, el uso de seguros y consultoria especializada como
herramientas para reforzar la resiliencia y la continuidad operati-
va ante escenarios inciertos.

Correduidea crea un reto gamificado de IA y ciberseguridad

Correduidea ha anunciado ‘Praesidium NOX',
un reto narrativo y anonimo que introduce a
los profesionales del seguro en la
inteligencia artificial (IA) y ciberseguridad, a
traves de una experiencia inmersiva.

Es un reto por fases, disenado para entrenar la mirada, la deduccioén y la
adopcion de habitos seguros. La experiencia entrelaza cultura aseguradora y
tecnologia: cada prueba conecta conceptos propios del sector, con practicas esen-
ciales de ciberseguridad e IA. A medida que se superan hitos, se desbloquean

nuevas pistas y capas de historia, que elevan
la complejidad vy el entendimiento.



Al dia seguros

Asase se cuestiona si una agencia
de suscripcion puede ser 100%
digital en su ultimo podcast

La Asociacion de Agencias de Suscripcion Esparolas

(Asase) ha lanzado el primer episodio de la 2°

temporada de su podcast con Jordi Pages, CEO y Co-fundador de Weecover,
en donde habla acerca de qué significa que una agencia de suscripcion estée
totalmente digitalizada, y como cambia su dinamica diaria con brokeresy
aseguradoras cuando opera sobre un core asegurador moderno.

Se hace un recorrido sobre la evolucion
de una plataforma que nacio para facilitar la
distribucion e integra modulos end to end:
emision, renovaciones, suplementos y can-
celaciones; documentacion y comunicacio-
nes; pagos; firma electronica; workflows de
underwriting y aprobacion; portales y wid-
gets para redes de distribucion y reporting.

“El gran cambio es tecnologico: pode-
mos ofrecer la cobertura adecuada, en el
momento y canal adecuados, gracias a APIs
y orquestacion de servicios. Eso hace real
el ‘embedded insurance’ mas alla del dis-
curso”, explica Jordi Pagés.

El episodio también aborda el estado
actual del mercado de las insurtech: “No se

trata de sustituir a los actores tra-
dicionales, sino de complementar
y acelerar areas criticas, tales como
la distribucion, la gestion de si-
niestros o el pricing, con nuevas
alternativas digitales”, apunta.
En otro orden de cosas, Asase
ha presentado una nueva figura de
afiliacion: los partners aseguradores. De esta
forma se busca las alianzas en companias
que apuesten por la figura de las agencias
de suscripcion como motor de la especiali-
zacion, agilidad y cercania de los productos
aseguradores. En esta linea, Accelerant se
incorpora como primer partner asegurador
de Asase. Se trata de una entidad, con sede
en Atlanta, pero con una alta actividad en
toda Europa, que trabaja de forma exclusiva
con agencias de suscripcion, las da capaci-
dad y herramientas tecnoldgicas, analisis de
mercados y Know-How.

Daxel Insurance Services celebra su segundo aniversario

Daxel Insurance Services ha conmemorado su segundo aniversario con un evento que
reunio en Madrid a colaboradores, corredores, socios estrategicos y amigos de la compariia.

Maria Garcia, CEO de la empresa, compartio los logros alcanzados durante estos dos anos de ope-
racion y agradecio el apoyo incondicional recibido por parte de todos aquellos que han confiado en la
propuesta de valor de Daxel desde sus inicios. Asimismo, anuncio los planes de la compania para continuar
transformando el sector seguros: “Nuestra mision sigue siendo aportar agilidad, conflanza y servicio”.
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3 ”ir E157% de las aseguradoras
S | usa IA para detectar fraude

El sector asegurador apuesta por la
adopcion de Inteligencia Artificial (IA)
para la gestion de siniestros de Hogar,
segun el estudio ‘Inteligencia artificial en
la gestion de siniestros de Multirriesgo
Hogar', presentado por Multiasistencia e
Icea.

Con 30 aseguradoras que representan el 77% del volumen de primas del ramo de
Multirriesgo Hogar, el estudio revela que el 77,2% de las aseguradoras espanolas ya
emplea procesos de IA/ML para la gestion de siniestros en hogar, mientras que un 12,3%
ya trabaja en su implementacion o planea incorporarlos en los proximos afos. Las en-
tidades que ya la utilizan reportan reducciones de entre 1y 7 dias en los tiempos de
gestion.

Se ha senalado la deteccion de fraude como el area con mayor integracion de la IA,
con el b7% de las entidades; seguida de la apertura del caso mediante el uso de chatbots
con un 47% vy la video peritaciéon en tercer lugar con un 47,1%.

Actualmente, el sector identifica la automatizacion de indemnizaciones (79%), el
analisis de la satisfaccion del cliente (69%) vy la implantacion de chatbots internos para
empleados (b7%) como las areas en principal desarrollo, mientras que consideran priori-
dades estratégicas la apertura, evaluacion del siniestro y comunicacion con €l cliente
como puntos clave de inversion y desarrollo de soluciones de cara al futuro.

Los principales retos se encuentran en el desarrollo de la prevencion y la informacion
proactiva, la omnicanalidad, y la flexibilidad de la red de reparadores. Las areas de aper-
tura y tramitacion del siniestro son los puntos clave en los que el uso de la IA ha tenido
un mayor impacto, logrando que el servicio sea mas eficiente y mejorando notablemente
la experiencia del cliente.

Al dia seguros

El beneficio antes de
impuestos del sector,

en el11,35% de las
primas

En el segundo trimestre de 2025,
el beneficio antes de impuestos
sobre primas imputadas se situo
en elll,35%, 0,49 puntos
porcentuales mas respecto al
mismo periodo del afio anterior,
segun datos de Icea.

Por su parte, la rentabilidad sobre
recursos propios (ROE) fue del 8,20%,
1,06 puntos porcentuales por encima
respecto al segundo trimestre de 2024.
En cuanto a la solvencia, el Ratio de
Solvencia (SCR) se situd en €l 239,9%.



Al dia seguros

AXA reorganiza su comite de direccion con las
incorporaciones de Jorge Alba y David Sanchez

AXA Espafia ha estrenado nuevo comite de
direccion tras el nombramiento de Jorge Alba como
director del area de Operaciones y Tecnologia y la
incorporacion de David Sanchez como director

del area de Directo de la compania.

Tras los cambios, Jorge Alba, hasta ahora director
de Operaciones, suma el area de Tecnologia hasta ahora
liderada por Carolina de Oro, quien ha sido designada

como Global CIO de AXA Partners, nombramiento efectivo el 15 de noviembre, incorpo-
randose ademas al comité ejecutivo de AXA Partners global y reportando a su CEQ.

Jorge Alba, ingeniero informatico, cuenta con una experiencia de mas de 2b anos en
el Grupo AXA en los que ha ejercido la direccion de areas como Cliente, Transformacion
y Tecnologia. Ahora, con las responsabilidades de Operaciones y Tecnologia en una mis-
ma area ayudara a impulsar la transformaciéon del negocio a través de la modernizacion
tecnolodgica vy la inteligencia artificial con objeto de mejorar la experiencia de clientes y
distribuidores, asi como la excelencia operativa de la comparnia.

David Sanchez, licenciado en Administracion y Direcciéon de Empresas, sera el res-
ponsable de la aceleracion del negocio directo digital que, igualmente, apoyara la gene-
racion de nuevas oportunidades a la red de mediacion.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha lanzado la campania de prevencion ‘Cuida
tu sonrisa’ de la que se podran beneficiar mas de tres millones de asegurados de la com-
pania. La campana, que estara vigente desde el 15 de septiembre hasta finalizar el afio,
cuenta con la colaboracion de mas de 300 clinicas dentales de toda Espana. La revision
incluye un examen inicial y diagnoéstico, una radiografia simple si es necesario y una
ortopantomografia a precios preferentes para los no clientes de Salud y gratis para los
que si lo son.

Prima Seguros crea
una campana de sus
seguros de Autos

Prima Seguros, insurtech
especializada en seguros de
automocion, lanza su primera
campana publicitaria en Espafia
bajo el titulo ‘Si, tu Prima’, para
acercar lamarcaalos
conductores espafoles con un
tono desenfadado, reforzando su
apuesta por el mercado nacional.

Con un enfoque multimedia, la
camparna busca conectar con una au-
diencia que valora la transparencia y el
precio justo. La estrategia creativa par-
te del escepticismo habitual de los con-
sumidores hacia el sector asegurador,
transformandolo en una oportunidad
para destacar los atributos diferencia-
les de Prima de forma inesperada.
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Iris Global debate sobre [A y transformacion
digital en la economia europea

Iris Global ha participado en el evento ‘Transicion digital y perspectivas de
futuro’, que se ha celebrado con motivo del 40° aniversario de la adhesion de

Espafa a la Union Europea.

Alejandro Valiente, Pro-
duct Owner de Operaciones
en Iris Global, participd en la
mesa redonda titulada ‘Star-
tups, IA y transformacion di-
gital en la economia europea’,
junto a Rafael Navarro (Inn-
somnia Business Accelerator),
Malcolm Bain, (Across Legal)
y Beatriz Aznar (Disruptores -
El Espanol). Durante el debate,
se abordaron algunos de los
retos que el ecosistema em-
prendedor europeo debe en-
frentar y que condicionan su
competitividad, como la finan-
clacion o la soberania tecno-
l6gica.

Otro de los temas tratados fue el papel
que juega el sector publico con la innova-
cion, ya sea por su colaboracion con empre-
sas y universidades, o por medio de la regu-
lacion: “Cuando hablamos de regulacion
digital en Europa, la primera reaccion suele

ser pensar que es un freno. Pero también
puede convertirse en nuestra gran ventaja
competitiva. Ahi tenemos el caso del GDPR,
que se ha acabado consolidando como un
estandar global replicado por mas de 60 pai-
ses de todo el mundo” explico Valiente.

Al dia seguros

Por otro lado, la aseguradora ha pre-
sentado Puppyta, un perrito animado que
se convierte en la imagen de su nueva Cco-
bertura opcional para mascotas dentro del
seguro de Asistencia en Viaje.

La nueva cobertura de Iris Global in-
cluye una amplia gama de servicios, entre
ellos: Asistencia veterinaria en caso de ac-
cidente, con reembolso de gastos médicos
como radiografias, cirugias o tratamientos
postoperatorios; Cobertura en caso de le-
siones irreversibles, incluyendo los costes
de sacrificio necesario e incineracion; Tras-
lado o repatriacion del animal y su duenio
en caso de enfermedad o accidente; Ges-
tion del traslado del cuerpo de la mascota
en caso de fallecimiento durante el viaje.

Por otra parte, la compania ha puesto
en valor el seguro de Viajes para estudian-
tes en el extranjero. Un producto disena-
dos para resolver los imprevistos o0 nece-
sidades mas comunes para este tipo de
publico, dado que cubren no solo emer-
gencias meédicas, sino también inciden-
clas académicas o administrativas. Al con-
trario de lo que se suele pensar, este tipo
de seguro es recomendable incluso cuan-
do se viaja dentro de la Uniéon Europea,
porgue esta cubre solamente intervencio-
nes de caracter urgente. No incluyen tra-
tamientos programados o de rehabilita-
cion, por ejemplo.



Al dia seguros

Carlos Jaureguizar, nombrado nuevo CEO de Sanitas

Bupa, matriz de Sanitas, ha anunciado el nombramiento de Carlos Jaureguizar como nuevo CEO
de Sanitas y Bupa Europe & Latinamerica, que sera efectivo a partir del 1 de enero de 2026. Su
nuevo cargo esta sujeto a aprobacion por el Consejo de Administracion de Sanitas Seguros y por
parte del regulador espafiol. El directivo sera miembro del comite ejecutivo de Bupa Group.

Jaureguizar vuelve a Sanitas tras haber ocupado diversos
puestos directivos en otros mercados del grupo. Desde 2021, ocu-
pa el puesto de CEO de Bupa Global, India y UK. Inicid su carrera
en Sanitas en 2006 como director de Estrategia y M&A. En 2012
se convirtio en director de Estrategia, M&A y eHealth de la unidad
de mercado Europa y Latinoameérica (ELA) de Bupa. Dos anos
después fue nombrado director financiero y de Estrategia de ELA,
puesto que desempeno hasta su traslado a Chile en 2018. Susti-
tuye a Inaki Peralta, que ha anunciado que deja la compariia para

emprender nuevos proyectos profesionales. Peralta ha sido CEO
de Sanitas y Bupa Europe & Latinamerica entre 2021 y 2025.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha abierto los prime-
ros centros ‘Mindplace’ especializados en el cuidado de la salud
mental, en Madrid y Murcia. Cada uno cuenta con gabinetes don-
de ofrecer servicios de psicologia, psiquiatria y logopedia, junto a
terapias individuales, familiares y grupales dirigidas a personas
de todas las edades. Se quiere llegar a mas de 200 centros abier-
tos en todo el mundo para 2027.

Adeslas ofrece un programa de acompanamiento a los clientes con artrosis

Adeslas ha lanzado un programa
de acompanamiento para
clientes con artrosis, sin coste
adicional para el asegurado, con
un enfoque basado en la
personalizacion y el seguimiento
integral de la enfermedad, para
ayudar a paliar los dolores y las
dificultades de movimiento de
las personas afectadas.

Los clientes interesados pueden acceder desde su Centro Meédico Adeslas mas cercano,
en las Oficinas de Atencion Comercial o a través la app de Adeslas. El centro médico realiza-

ra el seguimiento integral de la artrosis con un equipo
compuesto por profesionales de medicina y enfermeria.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha lanza-
do ‘Sin Cita Previa- Salud en la Mujer’, un pédcast que
aborda con cercania y rigor cientifico el bienestar y los
cuidados de las mujeres en las distintas etapas de su
vida. Con un todo didactico y ameno, los invitados des-
montaran mitos y compartiran consejos apoyados en
base cientifica.
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La gravedad de los incidentes ciberneticos cae un
50% en el primer semestre

Los grandes incidentes ponen de relieve las amenazas continuas, aunque
hay indicios de que la coordinacion internacional y el refuerzo de la
ciberseguridad por parte de las grandes empresas estan teniendo un
impacto positivo. De hecho, la gravedad de los incidentes cibernéticos cae un

50% en el primer semestre

Asimismo, el foco de los atacantes
esta cambiando hacia las pequenas y me-
dianas empresas porgue son menos resis-
tentes a los ciberataques y violaciones de
datos, ademas de hacia empresas de otros
territorios como Asia o Ameérica Latina. Se
espera que el numero total de reclamacio-
nes cibernéticas en 2025 se mantenga es-
table (alrededor de 700), con un repunte
estacional de la actividad previsto entre el
Black Friday, a finales de noviembire, y final
del ano.

Los ataques de ransomware siguen
siendo la principal causa de los incidentes
cibernéticos, pues este tipo de incidencias
representan alrededor del 60% del valor de
las reclamaciones importantes durante la
primera mitad de 2025.

E140% del valor de las grandes recla-
maciones cibernéticas durante el primer
semestre del ano incluye el robo de datos,

un 25% mas que en todo 2024. Asi, las pér-
didas relacionadas con la exfiltracion de
datos fueron mas del doble de las que no
extrajeron informacion. El coste medio glo-
bal de las violaciones de datos alcanzo un
récord de casi b millones de ddlares en
2024, impulsado por factores como el im-
pacto de una normativa mas estricta en
materia de privacidad de datos.

El sector retail ha sido especialmente
vulnerable a los incidentes cibernéticos si-
tuandose como €l tercer sector mas afec-
tado, segun el analisis de las grandes re-
clamaciones cibernéticas de Allianz
Commercial de los ultimos cinco anos, con
un 9% del valor de las reclamaciones. En
primer y segundo lugar se encuentran la
industria manufacturera con un 33% vy las
empresas de servicios profesionales con un
18%, respectivamente.

FEl panorama de riesgos también esta

Al dia seguros

ampliando el alcance potencial de las pér-
didas para las empresas con incidentes que
no son ataques, como la recopilacion y el
procesamiento indebidos de datos, asi
como fallos técnicos, que representaron un
28% del valor total de las grandes reclama-
ciones en 2024.



Al dia seguros

El Juzgado de Primera Instancia e Instruccion
n° 8 de Cerdanyola del Vallés (Barcelona) ha
dictado la Sentencia n®°201/2025, que
constituye la primera resolucion en
Barcelona que ordena la devolucion integra
de un seguro de Vida con prima unica
financiada considerado abusiva la
contratacion de dicho seguro vinculado a su
prestamo hipotecario.

La justicia ordena la devolucion integra de un
seguro de Vida de Banco Sabadell por
considerarlo abusivo

La resolucion declara nulo de pleno derecho el contrato de seguro firmado el 28
de junio de 2022, y condena a Bansabadell Vida a devolver la totalidad de la prima
abonada (14.368,40 euros) con intereses legales, asi como a Banco Sabadell a reintegrar
los intereses cobrados indebidamente sobre el capital del préstamo correspondiente
a dicha prima, mas los intereses legales. Asimismo, el tribunal impone las costas del
procedimiento a ambas entidades demandadas. “Es la primera sentencia de Barcelo-
na que devuelve la prima unica integra; 1o normal es devolver la parte no consumida
de la prima, pero nosotros luchamos por la devolucion integra y 1o hemos conseguido”,
segun explica el letrado José Luis Carrera, de Constitucion Abogados.

Fl juez considera probado que el banco actudé como mediador de seguros sin
cumplir sus obligaciones legales de informacioén y asesoramiento, ya que no ofrecio al
cliente informacidn clara sobre el coste financiero adicional que suponia incluir la
prima del seguro en el préstamo ni una comparativa con otras modalidades (como la
prima anual renovable). La sentencia senala que esta falta de transparencia impidio al
consumidor comprender las consecuencias economicas reales del contrato, generan-
do un desequilibrio en su perjuicio.

Lasreservas
matematicas de Vida se
sitian en los 215.019
millones en el primer
semestre

A 30 dejunio de 2025, lareserva
matematica de los seguros de
ahorro ha crecido 4.571 millones
respecto a 31 de diciembre del afio
anterior, alcanzando los 215.019
millones en el primer semestre,
segun datos de Icea.

Esta subida se ha debido tanto a los
seguros con garantia de interés, que au-
mentaron en 3.603 millones, como a los
seguros vinculados a activos, que aumen-
taron 968.
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Mutualistas x el Futuro se congratula
de que el Congreso valore sus
propuestas sobre el Reta

Mutualistas x el Futuro (MxF) ha mandado un
comunicado en el que celebra que, tras cerrarse
definitivamente el 24 de septiembre, el proceso de
presentacion de enmiendas para la Proposicion de Ley
que regula el futuro de las mutualidades profesionales
alternativas al Reta (Régimen Especial de Trabajadores
Autonomos), la mayoria parlamentaria haya tenido en
cuenta las propuestas presentadas por el movimiento,
gue representa a la mayoria de los mutualistas.

Al dia seguros

Entre las enmiendas que proponen desde Mutualistas x el
Futuro y que se han incluido en muchas de las propuestas de los
grupos parlamentarios estan:
= Mantener la alternatividad: que a partir de 2027 los profe-
sionales puedan seguir eligiendo entre el Reta o su mutualidad.

= Transicion ordenada hacia el Reta: que, en caso de integra-
cion, los fondos permanezcan en la mutualidad hasta la jubila-
cion, evitando pérdidas financieras prematuras.
Ademas, desde el movimiento recuerdan el resto de sus pro-
puestas y reclaman que se tengan en cuenta para garantizar pro-
cesos transparentes, justos y beneficiosos para todos:
= Revisar la fiscalidad de las pensiones de ahorro profesio-
nal: para que no se graven como si fueran salarios, sino como
un ahorro fruto del esfuerzo de toda una vida.

= Proteger el ahorro acumulado: asegurar que los cambios
legislativos no perjudiquen a quienes confiaron en el marco legal
vigente.

= Garantizar los derechos de los mutualistas pasivos: quie-
nes ya cobran prestaciones de jubilacion de una mutualidad no
deben ver alteradas sus condiciones.

= Facilitar una “pasarela” hacia las mutualidades:si se per-
mite que los mutualistas transfleran sus fondos al régimen pu-
blico, se debe permitir que quienes han cotizado en la Seguridad
Social puedan trasladar sus derechos a una entidad de prevision
social si lo desean.

= Acceso al complemento a minimos: que los mutualistas no
queden excluidos de esta ayuda si sus pensiones no alcanzan
el umbral establecido.

= Computo justo de los periodos de cotizacidén: que solo se
tengan en cuenta los periodos en los que el mutualista haya
estado realmente en activo.
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Hiscox centra sunueva promesa de marca
en la ‘historia’ que hay detras de cada seguro

Hiscox ha presentado su nueva promesa de marca global
bajo el lema: ‘Detras de cada seguro, una historia que nos
importa’. Esta renovacion de su declaracion de
intenciones sobre como conciben el seguro coincide con
la conmemoracion de su 20° aniversario en el mercado
espanol, subrayando su proposito de poner a las
personas en el centro de su actividad.

Para Hiscox, cada empresa asegurada no es solo un ente
juridico, sino el reflejo del esfuerzo individual de una persona con
una historia unica marcada por la ambicion, el trabajo constante
y la perseverancia. En este sentido, la aseguradora apuesta por
un enfoque premium, basado en la calidad de sus coberturas, la

excelencia técnica de sus productos y su personalizacion.

Por ello, la compania dirige su propuesta de valor a un perfil
de cliente que se preocupan mas por su negocio, su patrimonio o
su comunidad. El interés de Hiscox abarca una comprension cua-
litativa de la historia, contexto y motivaciones personales de cada
asegurado. De esta manera, es capaz de prestar un mejor servicio
al ofrecer soluciones integrales a nichos especificos y disenar pro-
ductos a medida, fieles a su esencia como verdaderos especialistas.

En otro orden de cosas, ‘Hiscox on Tour’ ha anunciado el
comienzo de la segunda etapa de su tercera edicion el proximo
16 de octubre, en Barcelona. La companiia vuelve a salir de gira
en la segunda parte del afio con el objetivo de acercar a la media-
cion todas las ventajas de la inteligencia artificial para aumentar
su productividad comercial.

Active Seguros presenta ‘Somos Active’, un nuevo programa de gestion

Active Seguros ha lanzado 'Somos Active’, su nuevo programa de gestion, que se
implantara en enero de 2026.

“Se apoya en una arquitectura tecnoldgica de ultima generacion, construida sobre microser-
vicios, APIs y procesos automatizados, que dota a la compania de una plataforma flexible, modu-
lar y preparada para escalar segun las necesidades del negocio. Esta nueva tecnologia mejora la
capacidad de Active Seguros para desarrollar y adaptar productos de forma mas agil, e integrarse
COn nuevos canales y partners. Asimismo, incorpora un tarificador mas eficiente y dinamico, al
disponer de toda la informacion unificada en una sola pantalla”, explican desde la entidad.
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Musaat devolvera
parcialmente la primaa
los arquitectos que
renueven su poliza de
RC Profesional

Musaat ha introducido mejoras para
la renovacion de 2026 de su seguro
de Responsabilidad Civil Profesional
(RCP) para sus mutualistas.

La mutua ha incorporado una clausu-
la de extorno parcial de prima por partici-
pacion en el resultado positivo de la Cuen-
ta Técnica del producto de RCA11. Los
mutualistas con poliza de RCP para profe-
sionales de la Arquitectura Técnica, en vi-
gor durante 2025 y 2026, recibiran un ex-
torno parcial de su prima que se aplicara
en el segundo semestre de 2026 y que pue-
de alcanzar hasta el 50% de su importe.

Asimismo, la entidad ha incorporado
otras mejoras para la proxima renovacion:
= Blimina dos exclusiones, como la inob-

servancia de servidumbres y lindes y cer-
tificaciones dolosas o negligentes, y se
introduce una nueva cobertura, que es-
tablece explicitamente que no quedan
cubiertos los actos u omisiones dolosas,

deshonestas, fraudulentas o de mala fe
por parte del asegurado.

= Incluye los ensayos Blower Door como
una nueva garantia accesoria, al tratarse
de una prueba cada vez mas utilizada en
el ambito de la rehabilitacion y la eficien-
cla energeética.
Ademas, la Mutua pondra en marcha
una accion solidaria vinculada a la renova-
cion de este seguro. Por cada poliza reno-
vada y nueva poliza contratada antes del
31 de diciembre, Musaat donara un euro a
una ONG relacionada con la actividad que
desarrollan sus mutualistas. Esta iniciativa
Se enmarca en su estrategia de sostenibi-
lidad, reforzando su compromiso con la ac-
cion social.
Para la renovacion de 2026, la Mutua
sigue aplicando todas las novedades que
introdujo en 2025:
= Incremento de un 25% de media en las
sumas aseguradas con cobertura por si-
niestro.

= [ncremento de la suma asegurada de su
Cobertura PLUS Mutualista Colegiado,
gue proporciona proteccion ampliada es-
pecificamente para danos materiales a
terceros y es exclusiva para mutualistas
colegiados. En funcién de su antiguedad
en Musaat, el mutualista puede hasta tri-
plicar su suma asegurada por siniestro.

= Acceso a la Pdliza de Inactivos: aquellos
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profesionales que hayan formado parte de
la Mutua durante 25 afios y, al menos los
ultimos cinco de manera ininterrumpida,
podran incorporarse sin coste a la poliza
corporativa de inactivos de su Colegio
Profesional. Quienes tengan menos anti-
guedad también podran acceder sin cos-
te, en funcidn de su siniestralidad y los
anos que hayan estado asegurados, siem-
pre que los ultimos cinco anos hayan sido
de manera ininterrumpida. De esta ma-
nera, se reconoce la confianza depositada
y se mantiene la proteccion, incluso cuan-
do ya no hay actividad profesional.

La Mutua presento todas las noveda-
des de su seguro RCP en las XXXVI Jorna-
das Formativas celebradas el pasado 16 y
17 de septiembre en Madrid. Se trata del
mayor encuentro anual que celebra Musa-
at con las Sociedades de Mediacion y Co-
rredurias de los Colegios Profesionales de
la Arquitectura Técnica de toda Espana.
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Elnegocio de los corredores crece casiun 9%
en el segundo trimestre

El ultimo Indice de Evolucion de Ventas (IEV), elaborado por Prismay
correspondiente al segundo trimestre de 2025, confirma la solidez del
negocio en el canal de corredores de seguros con un crecimiento
interanual del +8,98% respecto al mismo periodo de 2024, manteniendo
la tendencia positiva observada en informes anteriores.

La comparacion interanual del segundo trimes-
tre muestra un incremento estable en el conjunto
del canal, con mayo como el mes de mayor creci-
miento respecto al mismo periodo del ano pasado
(+9,66%).

En el computo del primer semestre completo
(enero-junio 2025), el negocio del canal de corredores
crecio un +11,65% en comparacion con el mismo pe-
riodo del ano (enero-junio 2024). Durante este periodo,

Motocicletas es el ramo que experimenta mayor crecimiento, con un +15,22%, mien-
tras que Autos lo hizo en un +13% y Hogar en un +6,45%.

Flramo de Automoviles se posiciona como €l principal impulsor del crecimien-
to, con un aumento del +10,23%, reflejando la fortaleza de este segmento y su ca-
pacidad para mantener una evolucion superior a la media del canal. Con variaciones
muy similares en cada mes del periodo, confirma la estabilidad del ramo en el
sector: +9,26% en abril, +10,76% en mayo y +10,62% en junio.

Con un +9,99%, el ramo de Motocicletas se consolida como uno de los mas di-
namicos del periodo, siendo €l que mas fluctud en el trimestre, iniciando abril con un
discreto +2,41%, en mayo fue del +10,57% y alcanzando en junio un destacado +16,13%.

Fl ramo de Hogar registra un crecimiento mas moderado, con un +4,71%, en
linea con la evolucion tipica de un segmento maduro y estable dentro del mercado.

DKV lanza una nueva
plataforma digital para
sus clientes de Salud

DKV ha puesto en funcionamiento
‘YoSoyDKV’, una nueva plataforma
digital que centraliza de forma sencilla
todas las ventajas que ofrece la
compania a sus clientes.

Disponible a través del Area de Cliente,
“YoSoyDKV'’ agrupa los beneficios de distin-
tos programas de valor de DKV, como el Club
Salud y Bienestar, MiMomento, la revista di-
gital DKV Click o la app ‘Quiero cuidarme
Mas’, entre otros. Cada uno de estos servicios
se presenta de manera estructurada por tipo
de cliente y pensada para que la experiencia
digital sea mas personalizada y eficiente.

Asi, entre los servicios que estaran dis-
ponibles, los usuarios del Club Salud y Bien-
estar tendran acceso a una tienda online con
descuentos en diferentes servicios de fisiote-
rapia, psicologia, nutricién y mas areas de
salud, por ser asegurados de DKV.
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Marsh y Telefonica Seguros
presentan el libro “Cuentos de
ciberseguridad”, para educar en la
proteccion desde la infancia

Marsh y Telefénica Seguros han presentado el libro
‘Cuentos de ciberseguridad’, escrito por Francisco Pérez
Bes, destacado experto en derecho digital en nuestro
pais y en la actualidad adjunto de la Agencia Espafiola de
Proteccion de Datos, en una ceremonia celebrada en el
Auditorio Fundacion Telefonica.

‘Cuentos de ciberseguridad' es
una recopilacién de historias para
toda la familia que no solo incluye
nuevos relatos sino igualmente con-
sejos en materia de privacidad y se-
guridad a modo de conclusion tras
cada uno de los cuentos. La jornada
busca destacar la importancia de la
educacion en ciberseguridad desde
edades tempranas, ofreciendo a las
familias una herramienta pedagogica
accesible y entretenida.

Durante esta jornada, se han
abordado recomendaciones para evi-
tar fraudes en la red destacando la
importancia de tomar precauciones
al utilizar dispositivos como moviles
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y tablets. Este libro no soélo es una valiosa herramienta para los
ninos, sino también para los padres, quienes podran leer estas
historias y ayudar a sus hijos a entender los peligros de las ofertas
falsas, la importancia de proteger sus datos personales y la nece-
sidad de mantener la seguridad basica en sus dispositivos.

Augusto Pérez Arbizu, director global de Riesgos y Seguros
de Telefonica, dio la bienvenida al evento y senalo: “Telefénica ha
sido un importante agente de la Revoluciéon Tecnoldgica que vi-
vimos desde principios de siglo, y desde su Gerencia de Riesgos
trabajamos para trasladar nuestra experiencia en materia de ries-
gos digitales a nuestros clientes y a la sociedad en general, con
soluciones especificas para pymes, autonomos y familias. Como
parte de este compromiso, estamos encantados de apoyar hoy,
junto con Marsh, la iniciativa de Francisco Pérez Bes, autor de
Cuentos de Ciberseguridad”.

Javier Ybarra, Managing direc-
tor del area de riesgos financieros,
profesionales y de ciberseguridad de
Marsh Espana, tras presentar al au-
tor, ha declarado sobre la importan-
cia de concienciar y acompanar a los
ninos ya que utilizan la tecnologia
desde muy pequenos. “La ciberse-
guridad ya no es un tema técnico
sino de ambito social; los nifios y los
jovenes utilizan la tecnologia sin co-
nocer los riesgos que conlleva, como
la suplantacion de identidad, por lo
que en la actualidad tenemos la res-
ponsabilidad de educarnos y saber
educar a las nuevas generaciones
para protegerlas”.
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AXA Igualitorio crea un seguro especifico con

asistencia en el Centro Medico de Hospital Mompia

AXA Igualatorio ha lanzado un seguro exclusivo con asistencia en el Centro
Medico de Hospital Mompia en Santander.

Los clientes pueden contratar un se-
guro Optima Smart con el que, ademas de
los servicios convencionales, tendran ac-
ceso a las areas de consultas del centro
santanderino y al servicio de urgencias.

Para Iratxe Mazas, directora territorial
Norte de AXA, “este producto viene a com-
plementar la oferta aseguradora del grupo
AXA en Cantabria y con especial atencion
al area de Salud. Hemos querido dar res-
puesta a las necesidades que muchos
clientes nos han trasladado y aprovechar

la cercania y calidad del centro meédico
para reforzar los servicios que ofrecemos”.

Lamodalidad Smart, dirigida especial-
mente a los que aun no disponen de un se-
guro de Salud, ofrece atencion en medicina
general, pediatria y especialistas en diver-
sas areas como ginecologia o traumatolo-
gia, asi como programas preventivos com-
pletos: incluyendo revisiones ginecologicas
y diagnostico precoz de enfermedades
como el cancer de mama, prostata, glauco-
ma, riesgo cardiovascular, diabetes u otros.

Los asegurados, asimismo, pueden
resolver las dudas desde cualquier lugar
con videoconsultas, chat médico o consul-
ta telefénica, garantizando asi su comodi-
dad y atencion inmediata, y ahora, ademas,
acceso a las urgencias en el Centro Médico
de Hospital Mompia.

Por ultimo, a través de estas polizas,
se pone a disposicion de los clientes mas
de 4.000 servicios de salud y bienestar con
precios preferentes (analisis genéticos, psi-
cologia, fisioterapia, nutricion. . .).

Rafael Navas, nuevo director general de Grupo Mutualidad

Rafael Navas, actual director general de Mutualidad, ha asumido la posicion de director
general de Grupo Mutualidad. Asimismo, la Junta de Gobierno de Mutualidad ha
aprobado y presentado la nueva estructura de la Direccién General de Grupo Mutualidad.

Rafael Navas asume la posicion de director

general y su labor se centrara en reforzar el Go-
bierno Corporativo y la gestion integral del Grupo.

Por su parte, Fernando Ariza, actual director
general adjunto de Mutualidad, ha sido designado
como nuevo director general de Mutualidad.
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Avanza Prevision facilitara
soluciones aseguradoras a
los ingenieros agronomos

El Colegio Oficial de Ingenieros
Agrénomos de Andalucia (COIAA) y
Avanza Prevision han suscrito un
convenio de colaboracion para estrechar
lazos institucionales y promover
iniciativas conjuntas que aporten valor
anadido a los colegiados y a la sociedad
en su conjunto.

El acuerdo permitira a colegiados del
COIAA acceder a productos y servicios exclu-
sivos de la compania, ademas de beneficiarse
de un acceso preferente a emisiones puntuales
de productos financieros a plazo, con asesora-
miento personalizado en planificacion financie-
ra. Del mismo modo, la aseguradora impulsara
las actividades institucionales del COIAA, for-
taleciendo su compromiso con la sostenibilidad
del sector agronomo.
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Las aseguradoras desembolsaron 561,6
millones de euros en 2024 para cubrir
los dafios causados por mas de 721.000
siniestros provocados por fenomenos
meteoroldgicos. Eso equivale a un
siniestro cada 43 segundos, con un coste
medio de 779 euros, segun Unespa.

El seguro pago 562
millones por siniestros
climaticos el anno pasado

Los datos de siniestros ligados al clima indemnizados por las aseguradoras
privadas se distribuyen de la siguiente manera: Dos terceras partes de los per-
cances afectaron a viviendas (481.294 casos). Los seguros de comunidades de
propietarios atendieron otros 128.903 incidentes. Adicionalmente, se registraron
40.725 expedientes por climaticos en industrias; 34.247 en automoviles; 25.038
en comercios; vy 11.178 correspondieron a la modalidad de otros multirriesgo.

Un analisis de la distribucién por costes muestra como cerca de la mitad de
los pagos correspondio a viviendas, con casi 267,3 millones de euros abonados
por el seguro de Hogar. Les siguieron las industrias, con pagos por importe su-
perior a 161,3 millones de euros; y las comunidades de propietarios, con otros 52,8
millones de euros. Los pagos ascendieron a 50,9 millones de euros en el ramo de
Automoviles y a 23,6 millones en el seguro de Comercio, mientras que la moda-
lidad de 'otros multirriesgo' se acerco a los 15,8 millones de euros.

Aunque las viviendas constituyen la mayoria de Multirriesgos, los siniestros
meteorologicos mas costosos son los que se producen en industrias. En estos
casos, el coste medio de un percance ascendio a 3.962 euros en 2024, frente al
coste medio de 535 euros de los danos en hogares. Los incidentes menos onero-
sos son los que se dan en comunidades de propietarios (409 euros).
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Vitor Ribeiro liderara el area de Danos Materiales
para Espafa y Portugal de Beazley

Beazley ha nombrado a Vitor Ribeiro responsable de Dafios Materiales para
Espana y Portugal, con efecto inmediato. Aporta mas de una decada de
experiencia en seguros de Dafnos y gestion deriesgos en Iberia y Europa. Alo
largo de su carrera, ha ocupado cargos en suscripcion, gestion de operaciones,
con una solida trayectoria en lineas comerciales y seguros de Darios.

Antes de su incorporacion a Beazley
fue Suscriptor de Danos en Swiss Re Corpo-
rate Solutions. Eis graduado en Economia por
la Universidad de Oporto y ha cursado estu-
dios especializados en seguros en el Colegio
de Mediadores de Seguros de Madrid.

Su conocimiento del mercado ibéri-
Co, asi como su capacidad poliglota seran

clave para hacer crecer el negocio de da-
nos de Beazley en la peninsula Ibérica.
Segun Sara Foucher, Head of Property
Europe en Beazley, “la compania conti-
nua invirtiendo en el mejor talento para
impulsar la innovacién y reforzar las ca-
pacidades del equipo de Danos Materia-
les en Europa”.

Para Vitor Ribeiro, “es una gran satis-
faccion poder incorporarme a Beazley y de
trabajar con los equipos y clientes para
ofrecer soluciones personalizadas en segu-
ros de Danos en Espana y Portugal”.

Europea Seguros se adhiere con sus productos de
Decesos alared de Avant

Europea Seguros se suma a la red de Avant con su seguro de Decesos completo y otro
personalizable, ‘Zero+'.

Asi se facilita la distribuciéon de su producto de Decesos, en una poliza completamente adap-
tada a la edad, perfil familiar y necesidades especificas. Ademas, con el producto ‘Zero+’, el media-
dor puede ofrecer una poliza personalizable, que parte unicamente de las coberturas de sepelio y
asistencia en viaje por un precio muy competitivo.
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La prima media de Autos, Motos y Salud crece en agosto

Los seguros de Hogar de nueva produccion en su prima media interanual han registrado durante el mes de agosto de
2025 un aumento de un 0,63%, segun datos recientes recogidos en Avant2 Sales Manager.

Analizando por modalidades, ‘Hogar Premium’ refleja el ma-
yor crecimiento y la mayor prima media durante el mes pasado
alcanzando casi un 4% y 389 euros. Al tiempo que ‘Hogar Basica’
aumento casi un 2% y ‘Estandar’ el 1% llegando su prima media
a 273 euros.

Observando la prima media de los ultimos doce meses vemos
que practicamente estan por encima de los 275 euros, 1o que per-
mite hablar de estabilidad frente a la subida que se experimento
en el primer semestre de 2024.

La prima media de los seguros de Autos de nueva produccion
alcanzo en agosto de 2025 los 472 euros. Lo que supone una Su-
bida del 6% respecto al mismo mes del ano anterior. La modalidad
que obtuvo la prima media mas alta fue 'Todo riesgo sin franqui-
cia’ con 875 euros, sin embargo, la que experimento mayor creci-
miento fue ‘Todo riesgo con franquicia alta’ con casi un 13% de
aumento. Mientras la opcion elegida por un mayor numero de
usuarios es ‘Terceros ampliados’, cuya prima media ascendio a
415 euros.

En julio de 2025, los seguros de moto de nueva produccion
registraron una subida del 6% respecto al mismo mes del ano
anterior. La modalidad que experimento el mayor incremento fue
“Todo riesgo’ que, con una prima media de 672 euros, la mayor de
todas las modalidades, alcanzando un 2% de ascenso. En cuanto
a la evolucion intermensual, en agosto la prima media experimen-
to una bajada de casi un 3% con respecto al mes anterior.

En el ramo de Decesos el valor de la prima media de nueva

produccién ha alcanzado los 187 euros durante este mes de agos-
to de 2025, 1o que supone un decremento del 8% respecto al mis-
mo mes del ano anterior. Y un 5% comparado con julio de 2025.

El valor de la prima media de nueva produccion, en el ramo
de Salud, ha alcanzado los 940 euros durante este mes de agosto
de 2025, 1o que supone un incremento del 7% respecto al mismo
mes del ano anterior. Y un 5% de subida respecto al mes de julio
de este mismo ano.
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Kyndryl se encargara
dela transformacion
y modernizacion

tecnologica de Cesce

Cesce ha firmado un contrato de seis afios con Kyndryl
parala gestion y modernizacion de sus sistemas
tecnolégicos criticos, mientras refuerza sus capacidades

de ciberseguridad y ciberresiliencia.

El uso de tecnologias
avanzadas como cloud e inteli-
gencia artificial seran clave
para evolucionar sus entornos
de manera eficaz y segura.

Entre las principales ini-
ciativas previstas en el proyec-

to, se encuentra el uso de Kyndryl Bridge, la plataforma de inte-
gracion abierta basada en IA que permitira mejorar la
observabilidad de los sistemas de Cesce, asi como la automatiza-

cion y optimizacion de sus operaciones T1.

Fundacion Inade aborda el seguro de RC en su
ultima sesion de sus Charlas Legales

Fundacidén Inade ha retomado sus
Charlas Legales, un espacio de
analisis y debate sobre la Ley de
Contrato de Seguro. En esta ocasion,
la sesidn se centro en el seguro de
Responsabilidad Civil, recogido en
los articulos 73,74 y 76 de la norma.

José Antonio Badillo, asesor de la DGS-
FP, explico la importancia de que la poliza
determine con precision quién es el asegu-
rado, qué actividad queda cubierta y cuales
son los limites temporales de la cobertura.
Senialo que la cobertura depende de que se
trate de un riesgo expresamente previsto y

que se respeten los plazos establecidos en
la pdliza, incluyendo tanto la duracion del
contrato como los periodos de reclamacion
posteriores a la finalizaciéon de este.

Asimismo, se abordo la direccioén ju-
ridica en caso de reclamacion que, salvo
pacto en contrario, corresponde al asegu-
rador asumirla y sufragar los gastos de de-
fensa hasta el limite fijado en la pdliza. En
situaciones de posible conflicto de intere-
ses, el asegurado puede optar por confiar
su defensa a un abogado de su elecciodn,
gastos asumidos en la pdliza.

Finalmente, se profundizd en el con-
cepto de accion directa del articulo 76, que

permite al perjudicado o0 a sus herederos
reclamar al asegurador. Badillo aclard que,
sitras indemnizar al tercero se comprueba
que el asegurado actud de manera dolosa,
la aseguradora puede ejercitar el derecho
de repeticion contra €l. Ademas, la accion
directa es inmune a las excepciones frente
al asegurado, aunque si puede alegar la
culpa exclusiva del perjudicado.
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Zurich Seguros ha incorporado a mas de 20
profesionales en su area de Commercial

Insurance

Hasta septiembre, Zurich Seguros ha incorporado mas de 20 profesionales
en el area de Commercial Insurance, reforzando su capacidad de respuesta
en segmentos como Medio Mercado, Specialtiesy Corporate.,

Entre las nuevas incorporaciones des-
tacan perfiles como Luis Sanchez, nuevo
Liability UW Manager para todo Commer-
cial Insurance, con una soélida trayectoria
en Responsabilidad Civil en companias
como QBE y RSA; y Miguel Ordoqui, Senior
Corporate Property Underwriter, que regre-
sa a Zurich tras una carrera internacional
en suscripcion técnica en mercados como
Latinoameérica, Europa y Asia.

Este crecimiento se suma al impulso
iniciado meses atras con la incorporacion
de nuevos suscriptores en ciudades clave
como Madrid, Barcelona, Valencia, Anda-
lucia y Bilbao, acercando mas la suscrip-
cion al mercado. Ademas, Zurich esta de-
sarrollando soluciones orientadas a
fortalecer la resiliencia de las empresas
frente a los riesgos actuales y emergentes.
A través de un enfoque técnico riguroso
y herramientas de prevencion avanzadas,
la compania ayuda a sus clientes a antici-

parse, proteger sus operaciones y mante-
ner la continuidad del negocio en entornos
cambiantes.

La aseguradora ha dado a conocer su
estrategia para el periodo 2025-2027, en la
que destaca su firme apuesta por el desa-
rrollo del mercado empresarial. Con €l for-
talecimiento de su equipo de suscripcion
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y un enfoque centrado en soluciones a me-
dida y en la prevencion de riesgos.

En otro orden de cosas, la asegura-
dora ha lanzado el ‘Empathy Report 2025’
elaborado en colaboracion con el profesor
Jamil Zaki, director del Stanford Social
Neuroscience Lab, donde se analiza como
la empatia puede convertirse en una ven-
taja competitiva real para las empresas,
especialmente en
sectores donde los
clientes atraviesan
momentos de vulne-
rabilidad, como el de
los seguros.

De hecho, el 61%
de los encuestados afir-
ma que valoraria pagar
Uun PIrecio superior por
productos o servicios
ofrecidos por empresas
que demuestran empa-
tia genuina.

Sin embargo, solo
el 29% considera que las aseguradoras son
empaticas, lo que pone de manifiesto una
oportunidad clara de mejora en el sector.

Sobre la IA, se opina que permite
agilizar procesos y ofrecer atencion 24/7,
pero el 71% de los consumidores cree que
no puede replicar la conexién emocional
humana.
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Lacoberturadeincendio  Jhasg explica como reclamar

suele estar incluida en la

mayoria de polizas Al SEZUI0 ante danos por
patrimoniales (hogar, jncendios forestales

comercio, industria y

agro). Segun condiciones, Para una tramitacion adecuada Jhasa recomienda: Revisar la poliza, conservar restos y evidencias
pueden contemplarse  (fotografias y videos), evitar reparaciones que no sean imprescindibles para prevenir dafios mayores y
danos por humo o declarar el siniestro por escrito en un plazo maximo de siete dias desde que se conoce el hecho, apor-
explosion, gastos de  tando recibos, inventarios y facturas. La cobertura final dependeréa de las condiciones particulares, li-
salvamento, demolicion y mites y franquicias de cada contrato.

El Consorcio de Compensacion de Seguros no garantiza los danos materiales causados por incendios

desescombro y, cuando ‘ : : o A
; A orestales, al no considerarse un riesgo extraordinario en su marco de cobertura. En cambio, si estan
este contratado, perdida contempladas las lesiones o fallecimientos producidos en tareas de extincion. En paralelo a la reclamacion
de beneficiosolucro  antela aseguradora o el corredor, pueden solicitarse ayudas publicas para reconstruccion, restauracion

cesante. ambiental y reactivacién econémica.

Fecor lanza la Ill Encuesta Reto #CorredorGreen

Fecor lanz¢ la lll Encuesta Reto #CorredorGreen para como sobre la relacién que mantienen con las aseguradoras en
medir el compromiso de las corredurias de segurosy este ambito.
compaiiias de seguros con la sostenibilidad. Por ultimo, comentar que Telefonica Seguros se ha unido al

Grupo de Apoyo de Fecor. Coincidiendo con este
acuerdo, la aseguradora ha actualizado su Ci-
berseguro, incorporando nuevas coberturas y
mejoras en los procesos de cotizaciéon y suscrip-
cion. El producto busca adaptarse a las necesi-
dades actuales de proteccion digital de las em-
presas con flexibilidad a la hora de ajustar
sublimites y franquicias, con el objetivo de faci-
litar la labor de los corredores en su distribucion.

La encuesta tiene como objetivo eva-
luar el grado de implicacion de las corre-
durias de seguros, pertenecientes a las
asociaciones y organizaciones miembros
de Fecor, en materia de sostenibilidad. Para
ello, recoge las opiniones de corredores y
responsables de corredurias, tanto sobre
las estrategias que aplican internamente
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El Supremo dalarazona WTW en
su pleito contra sus exconsejeros

WTW harecibido la resolucion por la que el Tribunal

Supremo ha inadmitido el recurso de casacion

interpuesto por Jaime Castellanos, Anton Serrats,

Alberto Gallego y Deasterra Partners (Asterra), contrala

sentencia de la Audiencia Provincial de Madrid del 22/09/2023 que declaraba
la comision de una serie de infracciones legales por parte de todos ellos.

Con esta resolucion del Tribunal Su-
premo se confirma que Castellanos, Serrats
y Gallego, asi como la compania Deasterra
Partners, han incurrido en practicas de
competencia desleal. Se confirma igual-
mente que los exconsejeros han realizado
conductas objetivamente contrarias a la
buena fe, que indujeron a trabajadores de
WTW a terminar sus contratos de trabajo
y a infringir los deberes contractuales ba-
sicos que habian contraido con WTW, con
grave perturbacion para el funcionamiento
de la compania. Queda demostrado que
infringieron los deberes de lealtad que,
como consejeros y directivos, mantenian
frente aWTW vy se prevalieron en el merca-
do de ventajas competitivas adquiridas
mediante dicha infraccion.

WTW valorara el ejercicio de nuevas
acciones legales de reclamacion por los

danos y perjuicios causados.

En otro orden de cosas, €l nuevo in-
forme 'Situacion del Mercado Asegurador’,
elaborado por WTW, indica que el sector
asegurador europeo ha demostrado una
soOlida resiliencia durante el primer semes-
tre de 2025, frente a un entorno marcado
por tensiones geopoliticas, volatilidad fi-
nancieray fendmenos naturales extremos.
A pesar de estos desafios, las aseguradoras
han mantenido fundamentos técnicos ro-
bustos y una rentabilidad positiva, gracias
a su capacidad de adaptacion y a la inver-
sion en tecnologia, digitalizacion y soste-
nibilidad, lo que les ha hecho mejorar en su
eficiencia operativa y la personalizacion de
los productos.

Asimismo, se vaticina un segundo se-
mestre estable en el mercado esparnol, con
ligeras bajadas de tasas en varias lineas de
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seguros y mejoras en las condiciones de
los programas, impulsadas por la fuerte
competencia y el exceso de capacidad en
el mercado.

En este contexto, la siniestralidad au-
mento en ramos clave como Automoviles,
Salud y Multirriesgo, presionando los mar-
genes técnicos del sector. Aun asi, las pri-
mas crecieron un 6,8% interanual, alcan-
zando los 22.685 millones de euros en el
primer trimestre, de los cuales 13.630 mi-
llones correspondieron a No Vida y 9.055
millones al ramo de Vida.

Los sectores con mayor exposicion,
como energia, construcciéon, medio am-
biente o industrias con alta siniestralidad
histdrica, siguen bajo la lupa de los suscrip-
tores y enfrentando propuestas mas exi-
gentes, ajustes de cobertura y subidas pun-
tuales de las tasas.

Segun los datos de WTW, las renova-
ciones tienden hacia la estabilidad, con
bajadas contenidas de tasas 0 manteni-
miento de condiciones en riesgos bien ges-
tionados, y los acuerdos de larga duracion
siguen ganando protagonismo en un mer-
cado muy competitivo pero marcado por
una alta volatilidad.

Este ano se perfila como un ejercicio
de reajuste global con nuevas politicas
arancelarias, tensiones comerciales y ciclos
regulatorios emergentes.
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Aon e Indexa impulsan
una union estrategica en
la gestion de siniestros

Aon ha anunciado la puesta en marcha de
una union estrategica bajo la marca
Asevasa-Indexa, destinada a consolidar
un servicio de excelencia en la gestién de
siniestros para empresas y organizaciones
en Espana e internacionalmente.

Desde el 1 de septiembre, se inicia esta co-
laboracion a nivel nacional e internacional en el
ambito de la peritacion y gestion de siniestros
para el asegurado. Con la aportacion de los pro-
fesionales de Indexa se conforma un equipo al-
tamente especializado en riesgos de construc-
cion, industriales, financieros, energéticos y
ciber, entre otros.

Elsta union permitira ofrecer una respuesta
agil y de maximo nivel ante cualquier siniestro
que pueda comprometer la continuidad de ne-
gocio de sus clientes, siempre con el respaldo
de la red internacional de Aon.

La Asociacion de Corredores de Seguros

de la Comunidad Valenciana (ACS-CV) ha

celebrado una jornada dirigida a

profesionales del sector que han

enfrentado las consecuencias de la dana
que asolo la provincia de Valencia. La jornada fue impartida por Francis
Ferris, Coach Certificada y Formadora Motivacional especializada en
gestion del estres en contextos de alto impacto emocional.

ACS-CV celebra unajornada sobre el
impacto emocional de la Dana y la gestion
del estres profesional

Con el titulo ‘Cambia de marcha y enfrenta los desafios sin colapsar’, el
taller estuvo especificamente disefiado para profesionales que necesitaban un
espacio para recomponerse, recargar energias y recuperar el equilibrio tanto
profesional como personal. L.os participantes aprendieron a gestionar el estrés
y la ansiedad derivados del impacto emocional de la dana, fortalecer la resilien-
cla y mejorar su bienestar personal y profesional, desarrollar recursos internos
para regular el sistema nervioso y liberar tensiones acumuladas, y compartir
experiencias en un entorno de conflanza y apoyo mutuo.

Francis Ferris senald que “ha sido fundamental proporcionar a los profesiona-
les que han vivido situaciones de alto impacto emocional como la dana las herra-
mientas necesarias para gestionar €l estrés acumulado y recuperar su bienestar”.

Asimismo, la asociacion ha celebrado el curso 'Liquidaciéon de siniestros’,
en la que Juan Bataller, catedratico de Derecho Mercantil de la Universitat de
Valencia, reviso el procedimiento que se activa en el momento que ocurre un
siniestro hasta su plena resolucion por la aseguradora. Ademas, se abordaron
estrategias para mejorar la gestion en entornos laborales demandantes.
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La presidenta de Unespa
se reune con Adecose

La Junta Directiva de Adecose celebro6 su
reunion mensual para abordar las
actividades en las que la asociacion
estara inmersa a lo largo de los préoximos
meses. Asimismo, recibié a Mirenchu del
Valle, presidenta de Unespa, en la comida
con los socios.

A lo largo del encuentro se desarrollaron aspectos como la
elaboracion del cuestionario del Barometro Adecose 2025 en el
que las corredurias asociadas podran valorar, como cada ano, €l
servicio ofrecido por las aseguradoras.

Asimismo, se repasaron los cambios realizados en algunas
de las cartas de condiciones con aseguradoras, y también se hizo
seguimiento del nuevo Proyecto de Inteligencia Artificial que la
asociacion pondra en marcha para las corredurias asociadas.

En cuanto al ambito regulatorio europeo, se hizo seguimien-
to de los proyectos normativos que estan en tramitacion, en par-
ticular sobre el envio de las observaciones que Adecose ha remi-
tido a las instituciones europeas de la tramitacion del
Reglamento relativo a un Marco para el Acceso a los Datos Finan-
cieros (Fida) y con la Propuesta de Estrategia de Inversion Mino-
rista (RIS).

Tras la celebraciéon de la reunidn, tuvo lugar un almuerzo al
que asistieron los socios de Adecose y cuya invitada fue Mirenchu
del Valle, presidenta de Unespa, que acudié acomparnada por Luis
Miguel Avalos, secretario general de la institucion.
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Durante el almuerzo, compartieron con los presentes los re-
tos que aborda el sector, incidiendo en los siniestros ocasionados
por los incendios de este verano en varias comunidades auténo-
mas, las implicaciones de la nueva normativa sobre responsabili-
dad civil y el seguro obligatorio en la circulacion de vehiculos a
motor o la necesidad de adoptar medidas que incentiven el ahorro
ante el progresivo envejecimiento de la poblacion.

En otro orden de cosas, la Fundacion Adecose y la Univer-
sidad Europea de Madrid han clausurado la VIII edicion de su
Programa de Desarrollo Directivo (PDD) en un acto en el que los
41 alumnos que han cursado el programa expusieron sus proyec-
tos académicos. El trabajo ganador ha recaido sobre una propues-
ta de seguros para baterias de vehiculos eléctrico.

Por ultimo, recordar que Adecose celebrara el 21 de octubre
su XXXI Foro de Gestion de Corredurias. En €l se abordaran temas
como ‘El régimen de responsabilidades de los administradores y
la alta direccién de las corredurias de seguros’.

Otro de los temas que se trataran a lo largo de la jornada es
el Proyecto de Inteligencia Artificial de Adecose, en el que Pedro
Castano e Ifligo Imizcoz, managing director y data & analytics
manager de Advisory Experts, respectivamente, abordaran las cla-
ves de este proyecto y estableceran su utilidad practica para las
corredurias de seguros de Adecose. El panel estara moderado por
David Salinas, tesorero y responsable del area de tecnologia de
Adecose.

A continuacion, tendra lugar la tradicional mesa de renova-
ciones, en la que se abordara la vision de las aseguradoras y del
reaseguro.

Por ultimo, tendra lugar el acto de presentaciéon del proyecto
académico ganador de la VIII Edicién del Programa de Desarrollo
Directivo (PDD) vy la entrega de los diplomas a los alumnos que
han cursado la formacion.
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Recorrer 12.000 kilometros puede suponer un
15% de subida de la prima en Autos

El comparador de precios Check24 ha presentado un analisis sobre la incidencia

del kilometraje declarado en el seguro de coche en Esparia. Los conductores que
alcanzan los 12.000 kilémetros al afio elevan su prima hasta mas de 455 euros (un15%).

Fl andlisis de Check24 muestra que los conductores decla-
ran, de media, realizar 7.82b kilometros al afnno. Ademas, también
refleja la incidencia del kilometraje declarado por un tomador en
el precio del seguro. Asi, segun los datos de Check?24, los con-
ductores que declaran unos 6.000 kilémetros anuales pagan de
media en torno a 396 euros. Por su parte, los que alcanzan los
12.000 kilébmetros elevan su prima hasta mas de 455 euros (casi
un 15%).

Fl estudio de Check24 también refleja que las modalidades
mas completas son contratadas por tomadores que necesitan re-
correr mayores distancias. Asi, 1os que optaron por un seguro a
terceros basico declararon de media 7.449 kilometros. Por su par-
te, los que optaron por una cobertura a terceros ampliada, notifi-

Suscripcion Espariolas (Asase).

Con mas de 20 afios de trayectoria y una clara
especializacion en seguros para empresas, transpor-

caron 7.832 kilometros al ano.

Asimismo, aquellos tomadores que contrataron un todo ries-
go con franquicia afirmaron recorrer 9.308 kildbmetros. Por ultimo,
los que optaron por la modalidad todo riesgo, se situaron en 10.458
kilébmetros al ano.

En otro orden de cosas, Check?24 ha analizado la evolucion
de la prima media de seguros de coche del mes de agosto de 2025,
que se situod en los 436 euros, marcando un nuevo maximo anual
y una importante distancia con enero de este mismo ano, cuando
registro su valor mas bajo (390 euros). Asimismo, €l dato de agos-
to, supone un incremento de un 1,9% con respecto al mes de julio,
cuando la prima media habia marcado otro maximo, alcanzando
los 428 euros.

Gesa Mediacion, nuevo broker amigo de Asase

Gesa Mediacion se ha incorporado como
broker amigo de la Asociacion de Agencias de

te, instituciones y riesgos complejos, Gesa Mediacion
asume este rol con la vocacioén de crecer en red, com-
partir experiencias y aportar valor en un entorno que
evoluciona a gran velocidad. Son aliados estrategicos
que aportan experiencia, conocimiento y una vision
complementaria que refuerza su relacion.
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El Colegio de Madrid formara al personal del Ayuntamiento de la
capital en seguros vinculados a subastas y concursos

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Madrid ha firmado un convenio
con el Ayuntamiento de Madrid para
formar a personal dela
Administracion en materia de
seguros. El programa esta dirigido a
funcionarios vinculados a
procedimientos de subastasy
concursos publicos que impulsa el
consistorio.

La formacién aborda conceptos ase-
guradores aplicados a la contratacion pu-
blica, con especial foco en Caucién, Acci-
dentes y Responsabilidad Civil, coberturas
que con frecuencia acompanan a los expe-
dientes del ayuntamiento de la capital. El
equipo del Colegio trasladara estos conte-
nidos con un enfoque practico y actualiza-
do, orientado a facilitar la correcta solicitud,
gestion y acreditacion de polizas en pliegos
y expedientes, asi como a homogeneizar
criterios y reducir incidencias durante la
tramitacion.

Entre los objetivos del plan figuran
mejorar la seguridad juridica de los proce-
S0s, aclarar responsabilidades y alcances

de cobertura, reforzar el control documen-
tal (vigencias, limites y certificados) y op-
timizar la coordinacién entre las unidades
municipales implicadas en contratacion y
supervision del cumplimiento. El calenda-
rio y la secuencia de sesiones se coordinan
con las areas competentes del Ayuntamien-
to y se comunicaran progresivamente a los
equipos participantes.

En paralelo, el Colegio esta tramitando
ante la CNMYV la autorizacion para impartir
formacion MiFID II, con el proposito de am-
pliar la educacion financiera en materias
relacionadas con productos aseguradores

y de inversion. La iniciativa contempla un
itinerario formativo de modo que los me-
diadores que lo superen cumplan las exi-
gencias de la normativa vigente para la
comercializacion de determinados produc-
tos financieros.

En otro orden de cosas,el martes 14
de octubre, el Real Casino de Madrid aco-
gera 'Madrid Seguro 2025'. Una nueva edi-
ciéon del Foro Permanente de la Mediacion,
organizado por el Colegio de Madrid, con
el lema ‘El seguro ante la incertidumbre
global’, que analizara los retos del entorno
internacional y suimpacto en la gestion del
riesgo. A finales de septiembre, el evento
ya tenia el aforo completo.

Como ponente principal intervendra
el coronel Pedro Banos, experto en geoes-
trategia y seguridad, quien articulara una
vision que permite comprender como las
tensiones del entorno internacional impac-
tan directamente en la gestion del riesgo vy,
por ende, en la actividad aseguradora.

Durante el encuentro se entregaran,
ademas, los Premios ‘Madrid Seguro’, ‘Azu-
carillos’ y ‘Madrilerio Destacado del Ano’,
junto con las medallas por 2b anos de co-
legiacion y el Premio Agente TOP.
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Arturo Albaladejo y Juan
Torres acometen el relevo
generacional en Torres
Asesores de Seguros

Torres Asesores de Seguros vive una nueva
etapa marcada por unrelevo generacional.
“Laincorporacion de Arturo Albaladejo y
Juan Torres a la direccidon no solo garantiza la
continuidad de la empresa familiar, sino que
imprime un impulso renovador y una
proyeccion institucional sin precedentes”,
indican desde la correduria.

Ambos empresarios han asumido puestos de
maxima responsabilidad en las principales organiza-
ciones empresariales de Alicante. Arturo Albaladejo
es el actual presidente de Jovempa Alicante (Asocia-
cion de Jovenes Empresarios de la Provincia de Ali-
cante). Por su parte, Juan Torres ocupa la presidencia
del Forum de Aefa (Asociacion de la Empresa Fami-
liar de la Provincia de Alicante), foro que agrupa a la
nueva generacion de empresarios familiares.

Seguros Nogal se alia con Inetum para
implementar IA generativa en el analisis
de procesos operativos

Correduria Seguros Nogal ha
anunciado una alianza estrategica
con la consultora internacional
Inetum, para la implementacién de
una solucion basada en inteligencia
artificial generativa. Esta herramienta
transformara el analisis de los
procesos operativos internos de la
correduria, que tradicionalmente se
realizaban de forma manual.

La nueva solucion no solo automatiza las tareas repetitivas de analisis,
sino que también amplia la capacidad de procesar y analizar un volumen de
informacion, que ahora es mucho mayor que con los métodos anteriores. Esto
permitira a la correduria optimizar sus operaciones, identificar ineficiencias
y tomar decisiones mas informadas con una velocidad y precision sin prece-
dentes.

Clara Alonso, directora general de Correduria Seguros Nogal, sefniala que
“la Inteligencia Artificial Generativa nos permite pasar de un analisis reacti-
VO a uno proactivo, liberando a nuestro equipo de tareas manuales y permi-
tiéndoles centrarse en iniciativas de mayor valor estratégico”.

Una de las caracteristicas clave de esta nueva herramienta es su capa-
cidad de integracion total con los sistemas de informacion existentes. Y es
que la solucion de Inetum esta disefiada para extraer datos de diversas fuen-
tesinternas y devolver resultados estructurados directamente a los sistemas.
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Howden situa los riesgos
climatologicos como los principales
retos de los festivales de musica

Howden Iberia estima que el coste medio de los
siniestros provocados por condiciones meteorologicas
adversas asciende a 2,5 millones de euros, muy por
encima de otras causas, que no superan el millon.

La respuesta del sector ha sido avanzar en la profesionaliza-
cion y en la contratacion de seguros especificos. Hoy en dia, prac-
ticamente todos los promotores son profesionales y, segun exper-
tos de Howden Iberia, la inversion en primas aseguradoras
alcanza los 10 millones de euros anuales, con una siniestralidad
aproximada de b millones. Aun asi, los planes de contingencia no
siempre son suficientes ante fendmenos meteorologicos extremos.

Martina Aldaya, responsable de entretenimiento en Howden
Iberia, senala “La cancelacion total por climatologia adversa es poco
comun. Lo habitual es incurrir en gastos adicionales para salvar el
festival, lo que representa aproximadamente un 50% del coste total”.

En otro orden de cosas, Howden ha presentado un nuevo
informe sobre ciberriesgos que ofrece una vision integral del mer-
cado asegurador, combinando un analisis con datos reales de em-
presas en Francia, Alemania, Italia y Espania.

En un contexto de ciberamenazas cada vez mas sofisticadas
y costosas, el estudio resalta que una gestion eficaz del riesgo,
junto con la contratacion de seguros cibernéticos, no solo genera
un retorno de la inversion, sino que también aporta ventajas es-
tratégicas a las companiias.

Fl informe destaca la urgencia de aumentar el fondo comun
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de primas cibemmnéticas en el actual ciclo de debilitamiento del
mercado. En los ultimos 12 meses, las tarifas se han reducido a
un ritmo acelerado, situandose un 22% por debajo del maximo
alcanzado a mediados de 2022. Esta tendencia se explica por el
aumento de la capacidad de suscripcion, ya que las aseguradoras
se han comprometido con una linea de negocio que mantiene un
solido historial de rentabilidad. La presion mas marcada a la baja
de precios se ha registrado en los mercados internacionales, con
descensos del 12% desde enero de 2024, frente a una caida mas
moderada del 5% en Estados Unidos. Segun Howden, la exposicion
cibernética debe aumentar al 15% anual durante los proximos
anos para alcanzar los objetivos de primas.

Los datos recogidos revelan que casi la mitad de las empresas
encuestadas (49%) han sufrido al menos un ciberataque en los ul-
timos cinco anos, con un coste directo superior a los 307.000 millo-
nes de euros. Pese a estas cifras, la penetracion de los seguros ci-
bernéticos sigue siendo baja en toda Europa. Mas del 70% de las
empresas de los cuatro paises encuestados no estan aseguradas.
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El abogado especialista en derecho bancario
Miguel Orellana ha tenido la oportunidad de
exponer ante mediadores de Asoccex las
herramientas esenciales para la defensa del
cliente en casos de irregularidades y mala
praxis bancaria en la venta de seguros.

Oriol Navarro, Roger
Huesa y Luis Ballester
promocionan en PIB
Group Iberia

PIB Group Iberia ha reforzado su
estructura territorial y comercial con
el nombramiento de Oriol Navarro
como nuevo Chief Commercial
Officer (CCO), Roger Huesa como
nuevo director territorial de Cataluna
y Luis Ballester como nuevo director
territorial de Levante.

Oriol Navarro asume el rol de nuevo
CCO del grupo con el objetivo de liderar
una estrategia unificada que refuerce la
propuesta de valor de la compania en todas
las regiones. Navarro ha ejercido hasta aho-
ra como director territorial de Cataluna, asi
como de subdirector comercial.

Ademas, se informa de otras noveda-
des en los equipos comerciales de diferen-
tes zonas: la incorporacion de José Olivier
como Business Development Manager en
la zona Centro (Madrid); Juan José Jimeé-
nez, ha sido promocionado como jefe de
Ventas de Andalucia y responsable de la
Oficina de Sevilla; y Nuria Cunat como jefa
de equipo de SSGG y responsable de la ofi-

cina de Valencia.

Roger Huesa, se in-
corpora como nuevo direc-
tor Territorial de Cataluna,
cuenta con una amplia ex-
periencia en el sector ase-
gurador. Ha desarrollado su

Asoccex se forma sobre
mala praxis bancaria

Orellana subrayo que el mediador, como
profesional, es el aliado fundamental del clien-
te final, capacitado para conocer y proteger sus derechos sin temor alguno.

carrera en destacadas corredurias como
Marsh y Aon.

Por otro lado, PIB Group Iberia incor-
pora a Luis Ballester como nuevo director
Territorial de Levante, con el objetivo de
impulsar la presencia de la compania en la
Comunidad Valenciana y la Regién de Mur-
cia. Ballester ha ocupado posiciones técni-
cas y comerciales en companias como AXA
y SegurCaixa Adeslas.

José Olivier, se incorpora como Busi-
ness Development Manager al equipo co-
mercial de la zona centro. Proveniente de
Aon, impulsara la captacion de nuevas
cuentas en la zona de Madrid.

Juan José Jiménez, promocionado jefe
de Ventas de Andalucia y responsable de
la Oficina de Sevilla, cuenta con una dila-
tada experiencia en el sector de las corre-
durias de seguros, con mas de 2b anos de
carrera en Fenix Broker, correduria de Se-
villa, se incorpor6 a PIB Group Iberia en
septiembre de 2024.
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Cerca del 30% de los propietarios no saben que es obligatorio negociar

antes de deshauciar a un inquilino

Un alto porcentaje de los propietarios, cercano al 30%, aun desconoce las
exigencias en las reclamaciones del alquiler y para iniciar un desahucio.
También que los plazos para el desahucio se estan alargando hasta una media
de cuatro meses con un coste para el propietario superior a los 3.500 euros. La
razon son los efectos de la nueva Ley Organica 1/2025, de 2 de enero, de
medidas en materia de eficiencia del Servicio Publico de Justicia, la denominada
Ley Masc, que entro en vigor el pasado 3 de abril. Arrenta Sabseg para aclarar la
nueva dinamica y proteger el cobro de todas las rentas esta informando, tanto a
los propietarios como al sector inmobiliario, sobre los efectos de la Ley Masc.

Arrenta Sabseg estima en un porcen-
taje cercano al 30% los propietarios que
aun desconocen la nueva situacion legal
en el alquiler. El primer cambio es la obli-
gacion de negociar una solucion extraju-
dicial antes de acudir a los Tribunales para
iniciar la demanda. Son los denominados
nuevos Requisitos de Procesabilidad que
se ejecutan por los '"Medios Adecuados de
Solucion de Controversias' o Masc para el
alquiler. No hacerlo provoca la inadmision
de la demanda, ya que es criterio mayori-
tario que su ausencia no es un defecto
subsanable.

“Lanueva Ley ha incrementado asi el
nivel de desinformacion y, consecuente-
mente, de desproteccion de los propieta-

rios. Fortaleciendo la exigencia de incorpo-
rar Seguros de Alquiler como unica
herramienta legal para cobrar las mensua-
lidades impagadas y recibir el asesora-
miento correcto”, se incide desde Arrenta
Sabseg.

Las polizas de alquiler han incluido la
cobertura de los Requisitos de Procesabi-
lidad sin coste adicional para proteger a los
propietarios. Dicha cobertura es tanto de
la elaboracién, como del envio fehaciente
o formal de la invitaciéon para la negocia-
cion previa, realizada por un abogado es-
pecialista. Evitando asi posibles errores que
pueden llegar a bloquear el proceso con la
consiguiente dilatacion del mismo.

Fl segundo efecto de Ley, especial-

mente peligroso para los propietarios por
el coste que supone, es que se ha alargado
el plazo para presentar la demanda. Una
media de cuatro meses, que corresponde
al periodo que se tarda en preparar y enviar
los escritos para la mediaciéon e intentar
encontrar una solucion entre las partes an-
tes de presentar la demanda.

Desde el departamento de Siniestros
de Arrenta Sabseg, se explica que “el plazo
minimo que se retrasa la presentacion de
la demanda con la nueva ley es de dos me-
ses si todo va bien y el inquilino ignora el
Masc. Si acepta la invitaciéon a la negocia-
cién nos podemos ir a tres o cuatro meses
a los que hay que anadir el primer impago
de uno o dos meses”.
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El Colegio de Valencia
celebra su IX Torneo
de Padel

Las instalaciones de Sportcity
Massanassa han sido de nuevo
escenario de la novena edicion del
torneo anual de padel organizado
por el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia.

El evento, que contd con la participa-
cion de 10 parejas competidoras, tuvo
como grandes triunfadores de la jornada a
Manu Martinez y Pablo Martinez, repre-
sentantes de MoMa Creative. En la dispu-
tada final, el subcampeonato fue para Mar-
tin Rojo y Antonio Puerto, de Massera
Consulting y Fisiomes, respectivamente.

NB21 Correduria de Seguros ha anunciado
que Grupo Galilea se convierte en su socio
estratégico. Ambas companias comparten
una misma vision basada en la
digitalizacion, la cercania en el
asesoramiento y la mejora constante.

Grupo Galilea se convierte en socio
estrategico de NB21

José Manuel Pineiro, CEO de NB21, afirma: “La incorporacion de Grupo Galilea,
respaldada por Soderberg & Partners, fortalece nuestra posicion en un mercado cada
vez mas exigente, a la vez que garantiza la continuidad del modelo de negocio, los
valores y la forma de trabajar, que permanecen inalterables como hasta ahora”.

Por su parte, Juan Carlos Iglesias, director general de NB21, anade: “Esta alianza
nos permite acelerar la transformacion digital de nuestra correduria, incorporando tec-
nologias que mejoran la gestion interna y la experiencia de nuestros clientes. Asimismo,
nos abre la puerta a desarrollar productos innovadores adaptados a las nuevas tenden-
cias del mercado y a explorar oportunidades de expansion”.

Finalmente, Josep Mula, consejero delegado de Grupo Galilea, destaca: “NB21 es
una correduria de referencia en el sector, con la que compartimos una vision comun:
crecer desde la conflanza, impulsar la innovacion y aprovechar las oportunidades con-
juntas que nos ofrece esta alianza. Juntos podremos generar nuevas dinamicas que
fortalezcan a ambas organizaciones y nos proyecten hacia un futuro de crecimiento
sostenido”.

En otro orden de cosas, NB21 ha celebrado su XXI Convencion Anual, bajo el lema
‘El valor de estar unidos’. En ella, Juan Carlos Iglesias presento la evoluciéon del nego-
cio en los ultimos ejercicios, asi como la situacion actual de la compania y sus princi-
pales magnitudes econdmicas. Ademas, compartio los hitos estratégicos previstos para
los proximos anos y las herramientas que se estan desarrollando para alcanzarlos.
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CCC Broker, nueva correduria del CCC

El Club Catala de Corredors
d'Assegurances (CCC) ha
presentado el inicio oficial de
CCC Broker, la correduria
propia de la asociacion, que
arranca su actividad con una
firme vocacion de
crecimiento y desarrollo de negocio para sus socios.

Lajornada, que tuvo lugar en Sant Cugat, sirvio también para
analizar la evolucion de resultados de CCC hasta agosto. Las com-
panias preferentes del Club registraron un incremento del 10,56%
en No Vida, mientras que la nueva produccioéon superd en 1,68 mi-
llones de euros el presupuesto, por encima de las previsiones rea-
lizadas.

II-Broker (Incorporate Insurance
Broker) ha adquirido la correduria
Hermeiza e Hijos, de San Cristobal

de la Laguna, en Santa Cruz de
Tenerife. Con esta adquisicion,
consolida su presencia en las Islas
Canarias donde se situa como una
de las principales corredurias de
seguros por volumen de negocioy
numero de clientes.

El momento mas relevante fue la presentacion de los objeti-
vos vy lineas estratégicas de CCC Broker, que se articula como una
herramienta operativa y de desarrollo para los socios del Club. La
nueva correduria del CCC iniciara su actividad trabajando en es-
tos ejes: Generar nuevo negocio y mejorar la rentabilidad para las
corredurias, acceder a productos especializados y acuerdos unicos,
gestionados desde la central, ofrecer soluciones end-to-end, con
comercializacion por parte de los socios y soporte integral desde
CCC Broker, canalizar operaciones complejas, como Ciber, Vida
riesgo, Caucion o Crédito, con el apoyo de la correduria del Club
y ampliar el acceso a plataformas de colocacion de riesgos.

Ademas, se informo del traspaso del Colectivo de Salud y las
polizas de RC a la nueva estructura de CCC Broker, asegurando
una transicion ordenada sin cambios para los asegurados y con-
solidando una base operativa solida desde el inicio.

Il Broker adquiere la correduria Hermeiza e Hijos

En palabras de Dario Fernandez-Blanco, director general de II-Broker, “esta operacion
forma parte del plan estratégico de crecimiento 2024-2026 de II-Broker en el archipiélago

canario y, junto con las oficinas que II-Broker tiene ya en
Sta Cruz de Tenerife, La Palma y la Orotava, se estima lle-
gar al cierre del presente ejercicio a una facturacion cer-
cana a los 7 millones de euros en primas intermediadas”.

En otro orden de cosas, II-Broker ha celebrado la in-
auguracion de su nueva oficina en Barcelona situada en
Via Laietana 32, en el edifico de Foment del Treball.
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Nuevas integraciones en Acrisure Summa

Acrisure Summa ha anunciado la
integracion de Salvador Sanchis
Correduria de Seguros, de Navarres,
de And & Lozano Gestion de Riesgos,
correduria especializada en seguros
personales ligados al mundo del
deporte, y de Suylana Global Brokers.
Las tres en Valencia.

Con estas integraciones consolida su
implantacion en la Comunidad Valenciana,
donde ya opera con seis oficinas y amplia
Su capacidad de servicio.

José Antonio Vargas, CEO de Acrisure
Summa, ha destacado: “Salvador Sanchis
Correduria de Seguros no soélo es un refe-
rente en la provincia de Valencia, sino que
desarrolla proyectos lideres a nivel nacio-
nal. Hemos compartido con Salvador ideas
de negocio, lineas de colaboracion y estra-
tegias de futuro”.

Oscar Rincén, director comercial de
Acrisure Summa, ha destacado: “Ano & Lo-
Zano no solo es lider en el ambito deportivo,
SIino que aporta una vision renovada y un
enfoque diferencial que enriquecera nues-

tra propuesta de valor”.

Por su parte, Sergio Alonso, director de
Oficinas de Acrisure Summa, sefiala: “La
incorporacion de Antoniy su equipo impli-
ca un claro impulso de crecimiento en la
zona. Suylana Global Brokers es ese perfil
de correduria claramente orientada al cre-
cimiento y que apuesta por nichos muy
concretos de mercado, precisamente lo que
nos gusta en Summa”.

Cohebu lanza un asistente virtual para atender a sus clientes

Cohebu Mediadores de Seguros refuerza su compromiso

con la innovacion tecnologica al presentar el lanzamiento encuentran:

de ‘Coheb_IA’, sunuevo asistente virtual que mejorara la

Entre las funcionalidades mas destacadas de ‘Coheb IA’ se

= Acceso a informacion de podlizas: Los clientes pueden consultar

los detalles de sus seguros en cualquier momento.

experiencia del cliente y optimizara las
herramientas de trabajo de sus profesionales.

‘Coheb _IA' ofrece asistencia inmediata las 24
horas del dia, los siete dias de la semana, a través de
WhatsApp. Este nuevo asistente permite a los usua-
rios realizar gestiones de manera sencilla y rapida,
sin tener que esperar a un horario de oficina.

= Solicitud de presupuestos y cotizaciones: Los usua-
rios pueden obtener informacién sobre nuevos se-
guros de forma instantanea.

= Gestion de siniestros: Permite abrir o consultar el
estado de un parte de forma agil y guiada.

= Acceso a teléfonos de asistencia de companias: Fa-
cilita la comunicacion directa con las aseguradoras
en caso de necesidad.
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Espabrok y Allianz comparten sus
estrategias de futuro

Espabrok ha celebrado con Allianz una jornada donde se han
compartido los principales hitos desde la creacion de la
asociacion, la estrategia y acciones en desarrollo para los
proximos anos identificando ambas partes oportunidades de
crecimiento presentes en el mercado donde se hacen necesarias
sinergias de actuacion.

En la jornada, Espabrok por medio de Domingo Elena y Luis Lopez
Visus, presidente y director general respectivamente, presentd en exclusi-
va el termometro de compromiso de la red de corredurias Espabrok y el

decalogo de servicio de aseguradoras. Ambas
iniciativas tienen el objetivo de garantizar una
colaboracioén estable y diferenciadora.

Por otro lado, la asociacion y MPM Software
han planificado sus nuevas estrategias tecnologicas
conjuntas para su red de corredurias, que se desa-
rrollaran durante el proximo ano. Entre los principa-
les proyectos destacan las siguientes herramientas;
intercambio de ficheros Eiac de negocio interme-

diado, que facilitara una vision comun y actualizada del negocio; elementos
compartidos, permitiendo distribuir criterios, listados, plantillas de comuni-
cacion y campanas 1o que nos permitira implantar de manera mas rapida y
sencilla procesos de trabajo que faciliten el dia a dia de nuestras corredurias
optimizando los procesos y haciéndolas mas competitivas.

Por ultimo, van a disefiar un plan de formacion para toda la red, orien-
tadas a que los equipos conozcan en profundidad las nuevas funcionalidad
y soluciones.
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El Colegio Profesional de

Mediadores de Seguros de

Castellon ha renovado su

acuerdo de colaboracién

con Peryser, empresa

especializada en gestion y

tramitacion de siniestros

de automoviles. El

convenio consolida un modelo de trabajo
conjunto al reducir tiempos, evitar incidencias
y aportar transparencia durante todo el
proceso de reparacion, desde la recogida del
vehiculo hasta su entrega final.

El Colegio de Castellon
renueva con Peryser su
colaboracion en la gestion
de siniestros climaticos

Diego Chesa, CEO de Peryser, ha destacado que
“seguiremos poniendo a disposicion de los mediado-
res colegiados, gestion integral del siniestro, coordi-
nacion con talleres, video peritacion cuando proceda
y vehiculos de cortesia, manteniendo el foco en la
calidad de la reparacion y la comunicacion proactiva”.

Por otra parte, el Colegio de Castellon ha iniciado
una nueva edicion de los programas formativos: ‘Cur-
so Superior de Seguros Nivel 1’ y ‘Curso Nivel 2.
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Joseé Maria Gil preside su primera
reunion del Consejo Andaluz

El Consejo Andaluz ha celebrado su
primera reunion bajo la presidencia de
José Maria Gil, actual presidente del
Colegio de Mediadores de Seguros de
Almeria. Este encuentro, ha marcado el
inicio de una nueva etapa enla que el
Consejo refuerza su papel de
coordinacion y representacion de la
mediacion aseguradora andaluza.

José Maria Gil ha afirmado que “iniciamos un mandato centrado en mas
formacion util, impulso decidido a la digitalizaciéon, apoyo al pequeno y me-
diano mediador, y una defensa de nuestra profesion ante administraciones
y aseguradoras. Queremos un Consejo mas cercano, que unifique criterios,
comparta buenas practicas y genere confianza en el mercado andaluz.”

Gil ha avanzado, ademas, varias lineas de trabajo: “Vamos a reforzar la
colaboracioén entre colegios provinciales, homogeneizar servicios al colegia-
do, acelerar la incorporacion de talento joven, promover la igualdad de opor-
tunidades y abrir nuevos espacios de didlogo con companias y organizacio-
nes empresariales”.

En esta nueva etapa, las vicepresidencias recaen en Rafael Cabello (Col-
medse) y Susana Lopez (Colegio de Jaén), Benito Rius (Colegio de Mélaga)
asume la tesoreria, y Genaro Sanchez (Colegio de Granada) la secretaria.

Durante la reunion se abordaron las prioridades para los proximos me-
ses, incluyendo la agenda formativa comun, la actualizacion normativa, la
mejora de la interlocucion institucional y el impulso de proyectos conjuntos
en materia de transformacion digital.

Brokalia ha
superado las
13.000 polizas
de seguros de
Comunidades

Brokalia, la correduria del Consejo Andaluz
de Administradores de Fincas experta en
seguros de comunidades, ha anunciado la
superacion de las 13.000 polizas de seguros
de comunidades contratadas y gestionadas a
traves de sured de colaboradores.

Este hito ha sido posible gracias a la conflanza
de los mas de 900 administradores de fincas cole-
giados que trabajan con Brokalia en todo el territorio
nacional, y que dia a dia depositan en la correduria
la gestion integral de los seguros de las comunidades
de propietarios que administran.

Su plataforma digital permite centralizar todas
las pdlizas, obtener presupuestos en solo un minuto
y realizar un seguimiento en tiempo real de los si-
niestros, reduciendo burocracia y optimizando la
atencion a los vecinos.

Ademas, herramientas como 'Brokalia.map', el
primer comparador de seguros de comunidades ba-
sado en geolocalizacion y datos catastrales, han re-
volucionado la forma en que los administradores de
fincas acceden a las mejores ofertas del mercado.
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Grupo Barymont patrocina la prueba
atletica delos 100 km ‘Ciudad de
Santander’

A primeros de septiembre se celebro la 45° edicion de los 100
kilometros ‘Ciudad de Santander’, patrocinada por el Grupo
Barymont, socio de Cojebro.

Por séptimo ano consecutivo, el Grupo Barymont se suma como
patrocinador de esta cita deportiva de gran referencia en Cantabria,
reafirmando asi su compromiso con el deporte, y los valores que este
promueve.
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Cohebu seguira patrocinando al
Atletico Sanluquerio CF

Cohebu Mediadores de Seguros reafirma su
compromiso con Sanlucar de Barrameda
apoyando tanto al primer equipo, el Atletico
Sanluquerno, que milita en la Liga Primera RFEF,
como a todos los equipos y canteras del club
sanluquerio.

Mas de 300 chicosy
chicas forman parte de la
cantera del equipo de El
Palmar, siendo ejemplo
de los valores del deporte,
el esfuerzo, el trabajo en
equipo v los habitos salu-
dables.

Desde Cohebu,
seguimos apostando por
el desarrollo del deporte
base y el crecimiento del
Atlético Sanluqueno CF,
convencidos de que el
futbol y el deporte esuna
herramienta fundamen-
tal para la formaciéon de
los jovenes y la promo-
cion de héabitos saluda-
bles en nuestra ciudad.
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La union es la clave para alcanzar un fin comun

‘Juntos hacemos camino’ es el eslogan que invade el espiritu de todos los participantes del Camino de Santiago
SegurLike Solidario. “Cada edicion nos recuerda que juntos llegamos mas lejos y que la union es la clave para alcanzar
un fin comun', afirma el presidente de Cojebro, Antonio Munioz-0laya. En esta octava edicion se recorrieron los
ultimos 100 kilometros del ‘Camino de invierno', partiendo de Monforte de Lemos, la ruta elegida por los peregrinos
medievales que trataban de evitar las bajas temperaturas y las montanas nevadas de O Cebreiro del Camino Frances
y que atraviesa los vifledos de la Ribeira Sacra, combinando patrimonio, naturaleza y convivencia en grupo.

Fl Camino de Santiago Segurlike Solidario es una iniciativa
promovida por Cojebro que, con los anos, se ha consolidado como
un referente en el sector asegurador y que, edicion tras edicion,
reune a socios de la asociacién, aseguradoras, instituciones,
medios de comunicacion y otros colaboradores en torno a un pro-
yecto comun de solidaridad y compromiso con la sociedad. Un
encuentro unico donde se forjan y refuerzan vinculos entre los
peregrinos, y donde la fuerza del equipo impulsa a llegar siempre
mas lejos y alcanzar nuevas metas. En cada ediciéon, se busco
mantener la esencia, pero con detalles nuevos que la hicieran
inolvidable... y también mas segura. ANo tras afio, la organizacion
es impecable, “incorporando novedades que aporten mayor sin-
gularidad a nuestro Camino vy, sin duda, adaptandonos a la com-
plejidad que representa una mayor afluencia de peregrinos res-
pecto ala edicion anterior. Este ano, por ejemplo, tuvimos la opor-
tunidad de disfrutar de una comida en un pazo privado, algo que
hizo la experiencia aun mas especial. También incorporamos una

ambulancia y dos facultativos sanitarios que nos acompanaron
durante toda la peregrinacion”.

Los 259 peregrinos que en uno u otro momento recorrieron
alguna o todas las etapas, disfrutaron de una ruta histérica menos
transitada, pero de enorme belleza natural y riqueza arqueologica,
que atraviesa viniedos de la Ribeira Sacra —el area con mayor
numero de edificaciones romanicas de Europa, de ahi su nom-
bre—, montanas y valles gallegos, hasta culminar en la emblema-
tica Plaza del Obradoiro. “El Camino da para todo. Hay tiempo
para compartir con colegas, con la competencia, con representan-
tes de instituciones y, también, si uno lo desea, consigo mismo.
En eso reside una de las grandezas del Camino: es un espacio
perfecto para cualquiera de esas experiencias. Ademas, si algo
caracteriza a nuestro Camino es el ambiente de cordialidad y com-
panerismo que se respira desde el primer dia. Se percibe una ener-
gla positiva, buen animo... Hay tiempo para hablar de negocio,
pararesolver incidencias que, en los despachos, con el estrés coti-
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diano, resultan mas dificiles, y también para generar nuevos con-
tactos”.

AMBIENTE CERCANO

De los 3b participantes de la primera edicion se ha llegado a
los 259 de la ultima, en 8 anos. “ks una magnifica cifra de partici-
pantes porque, aun siendo muchos, seguimos manteniendo un
ambiente muy cercano: siempre hay momentos para charlar con
unos y otros, ya sea en el autocar, durante las etapas, en los avitua-
llamientos o por la noche, durante la cena. Es una cita que nadie
quiere perderse precisamente por lo que representa: companerismo,
solidaridad y convivencia”, explica el presidente de Cojebro.

En principio, Munoz-Olaya comenta que “no habiamos pre-
visto establecer limites, pero tampoco contabamos con una afluen-
cia tan extraordinaria de participantes. Esto confirma que se trata
de una iniciativa muy atractiva, dentro y fuera de nuestra organi-
zacion, y lo importante es que siga siendo un encuentro abierto y
participativo. Es cierto que, a nivel logistico, cada vez resulta mas
complejo encontrar alojamientos y espacios con capacidad sufi-
ciente para todos. Nuestro deseo es no cerrarle las puertas a nadie,
pero de cara al proximo ano si vamos a establecer determinadas
pautas para la inscripcion, que comunicaremos oportunamente.
La razdn es que la proxima edicion, el Camino de Fisterra, sera
muy singular: partira desde la propia Costa da Morte, una zona
espectacular, pero con una infraestructura hotelera mas limitada.
Ademas, las tres primeras etapas tendran como punto de referen-
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cia el Parador de Muxia, que ya hemos reservado en exclusiva
para nuestro grupo. Lamentablemente, cuenta con solo 60 habi-
taciones, 1o que nos obligara a ser muy selectivos con las reservas.
Al tratarse de un enclave hotelero y paisajistico tan especial, esta-
mos seguros de que despertara un gran interés entre nuestros
queridos peregrinos”.

CAMINANDO POR UNA ACCION HUMANITARIA

Esta iniciativa de Cojebro refuerza su compromiso con la
sociedad, aportando a fines benéficos 1 euro por cada kilbmetro
recorrido por los peregrinos. En esta ocasion, las aportaciones se
destinaran a Caritas Diocesana, por su destacada labor humani-
taria global y, en especial, por su contribucién con los afectados
por la Dana de otubre de 2024. Ademas, cuenta con ‘el kilometro
0’ para recoger todas las aportaciones monetarias que se quieran
realizar a esta accion solidaria.

Antonio Murnoz-Olaya comenta que “la eleccion suele estar
muy ligada a la actualidad. Tratamos de colaborar con entidades
que estén trabajando directamente sobre el terreno y cuya labor
sea visible y efectiva. Este ano, Caritas Diocesana ha tenido un
papel fundamental en la atencion a los afectados por la Dana, y 1o
tuvimos claro desde el primer momento: era la causa mas justa y
adecuada para apoyar en esta edicion”.

“Lallegada a Santiago no es el fin del Camino, sino el comienzo
de uno nuevo”, que se celebrara del 19 al 25 de septiembre reco-
rriendo el Camino de Fisterra. jJuntos hacemos Camino!



Rincon de lectura

LalA enlosnegocios

Liderando, compitiendo y prosperando en la era de la inteligencia artificial

Ya estamos en la era de las empresas aumentadas por IA. La ven-
taja no esta en la tecnologia, sino en como tu, como lider, decides uti-
Jorge Calvo / lizarla. ¢ Eistas preparado para dirigir en un entorno donde la inteligen-
Carlos Escapa cia artificial redefine la estrategia, la competencia y el futuro de tu
negocio? Con este libro descubriras como la IA multiplica el valor, abre
Editorial: I.ibros de oportunidades y convierte la incertidumbre en ventaja. Se muestra como
Cabecera integrar la IA en el nucleo del negocio. Con casos que abarcan profe-
Precio: 31,35 € libro sionales, emprendedores, pymes y grandes corporaciones, ofrecen una
impreso vision realista y ambiciosa que conecta la estrategia con la acciéon. Es
un libro para lideres que entienden que el mayor 1iesgo no es equivo-

carse con la IA, sino ignorarla.

Rompe la barrera delno

Negocia como si te fuera la vida en ello

El prestigioso ex negociador internacional del FBI Chris Voss, es-
pecializado en secuestros con rehenes y reconocido profesor en las

Chris Voss escuelas de negocio maés prestigiosas del mundo, nos ensefia un mé-
todo de negociacion rompedor: tacticas para negociaciones duras que

Editorial: Conecta son aplicables en multiples aspectos de nuestras vidas. El libro revela
Precio: 18,90 € libro las mejores y mas eficaces estrategias de negociacion. Destaca la im-
impreso portancia de la inteligencia emocional sin sacrificar la necesidad de

conseguir acuerdos. En €l se encuentran las técnicas necesarias para
alcanzar el acuerdo deseado.
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