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Riesgos alos que
se enfrentan

los corredores de
Seguros

A

Muchas veces los corredores se
quejan de la burocracia que tienen
que cumplir. Pero el problema esta
en que no cumplir con los requisitos
de la Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones (DGSFP) pue-
de conllevar multas econdmicas,
merma de la reputacion y hasta la
pérdida de la clave para operar. En
ocasiones, al no tener actualizados
los teléfonos y direccion, las corre-
durias no reciben los requerimientos
de Organo supervisor y este, al no
obtener respuesta decide anular la
clave de ese corredor o correduria,
llegandose a dar el caso de estar
operando sin autorizacion. Unas
sanciones a las que estan especial-
mente expuestas las pequenas co-
rredurias, bien por desconocimiento
o por falta de recursos, y mas en los
ultimos meses, cuando se han inten-
sificado los controles por parte del
legislador (ver Mas a fondo).

Carmen Pefia
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

{.......-"

Asimismo, se encuentran con los programas de
cumplimiento normativo. Algo que cada vez estan mas
instaurados en las empresas, sabedoras que, de no aca-
tar sus obligaciones legales, pueden tener sanciones y
consecuencias penales, ademas de un dano reputacional
que puede perjudicar mucho su negocio. Sin embargo,
todavia hay muchas pymes que no lo aplican, por lo que
resulta fundamental implementar una cultura de com-
pliance en todo el personal, con la que no solo se eviten
multas, sino que se trabaje de una manera mas ética y
responsable (ver Punto de encuentro).

Para hacer mas llevadero el trabajo que supone toda
la labor administrativa se cre6 el proyecto Cima, que en
estos momentos esta potenciando el uso de la ‘firma di-
gital'. Es sumamente importante que las poélizas de se-
guros se firmen, tanto por seguridad juridica como para
dar estabilidad a los asegurados y a los corredores. De
hecho, silos tomadores no las firman, los corredores pue-
den verse salpicados, por su obligacion de informar de-
bidamente al cliente de los requisitos para activar la po-
liza y para suscribirla. Es mas, si la aseguradora consigue
una prueba de que ha habido una incitacion a la falta de
firma de la podliza por parte de un corredor o ha existido
una negligencia, puede repetir contra él (ver In situ).


mailto:carmen@pymeseguros.com

Sumario

Staff

Directora
CARMEN PENA
carmen@pymeseguros.com

Periodista
Aitana PrIiETO
aitana@pymeseguros.com

Area Comercial

CarMEN ParamMIO

616 468 849
carmenZ2@pymeseguros.com

Disefio y maquetacion
Estupio oC

Fotografa
IRENE MEDINA

Banco De Imagenes
Fororia

PYMESEGUROS

Numero 155 { MAYO 2026 }
WWW.pymeseguros.com
ISSN 2173-9978

Difusion gratuita

C/ VALDECANILLAS, 84 - 3° B
28037 MADRID
TF: 91 367 04 46

6 Hablando claro
Pedro Orbe, director general comercial de DKV. EREIeXeEESEINle]

precisa evolucionar hacia la personalizacion y prevencion

03

44

46

48

84

107

108

Editorial

Riesgos a los que se
enfrentan los
corredores de seguros

Productos
Los ultimos seguros
del mercado

Al dia economia
Noticias econdmicas
que interesan a las
pymes

Al dia seguros
Noticias del sector
asegurador

Al dia distribucion
Noticias de los
corredores de seguros

Algo mas

que negocio
Acciones de RSC
realizadas por
corredores

Rincon

de lectura
Libros utiles para
la empresa

PYMESEGUROS


mailto:carmen@pymeseguros.com
mailto:aitana@pymeseguros.com
mailto:carmen2@pymeseguros.com
http://www.pymeseguros.com

Sumario

28 Mas afondo
La DGSEP
podria quitar la
clave a los
corredores que
no facilitan la

informacion
requerida
14 Vision de experto
Andrés Escudero, director gerente de Trippode 2000.
La conflanza que aporta el corredor es fundamental en la
36 In situ

Los corredores
pueden
responder ante
los darios

causados por

annual una poliza o

AN S il

CIMA e

20 Punto de encuentro
El compliance, una responsabilidad colectiva que
protege el patrimonio, el negocio y al cliente




Hablando claro

Pedro Orbe, director general comercial de DKV

Elramo de Salud precisa EVOLUCIONAR
hacia la personalizacion y prevencion

Elramo de Salud afronta una tension tecnica sin precedentes derivada del fuerte incremento de los costes
asistenciales, la inflacion medica y una demanda de uso muy superior. Esa demanda lo esta convirtiendo en un
modelo mas de sustitucion que de complementariedad, que es como esta construido en sus bases, lo que esta
afectando a la cuenta tecnica. La solucion integral exige, explica Pedro Orbe, director general comercial de DKV, “ir
mas alla de subidas lineales, y evolucionar hacia poélizas mucho mas personalizadas, modulables y preventivas que

garanticen el equilibrio economico para seguir cuidando de nuestros clientes con excelencia”.

Segun datos de Icea, en 2025, el seguro de Salud
crecio un 11,43%, superando la tendencia de los ultimos
anos. ¢A queé se debio?

El excepcional dinamismo del seguro de Salud y el
alza de su facturacion responden a un cambio de mer-
cado impulsado por la saturacion de la sanidad publica,
al envejecimiento, a un consumidor mas exigente y al
aumento de los costes asistenciales. Particularmente, en
2025 se produjo el efecto de la revision del concierto de
Muface, que implico un crecimiento a nivel sectorial algo
superior al de cualquier ejercicio.

Esta tendencia alcista se consolida en el primer
trimestre de 2026 con los datos publicados por Icea, que

confirman un crecimiento del ramo del 6,31%, hasta al-
canzar los 3.815 millones de euros.

.Sepodria decir que el ramo ha empeorado sure-
sultado técnico?

Mas que un empeoramiento general, €l ramo de
Salud afronta una tension técnica sin precedentes deri-
vada del fuerte incremento de los costes asistenciales,
la inflacion médica y una demanda de uso muy SUperior.
Esa demanda esta convirtiendo el seguro de Salud en
Espana en un modelo mas de sustitucion que de com-
plementariedad que es como esta construido en sus
bases, lo cual esta afectando a la cuenta técnica.
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Hablando claro

Esta realidad hace inviable mantener primas clara-
mente por debajo del coste real de los servicios, por lo que
nuestro objetivo primordial es lograr la sostenibilidad a
largo plazo sin comprometer jamas la calidad asistencial.

¢El ramo de Salud necesita incrementar precios
para mantener la calidad?

sin duda, adecuar las tarifas al alza de forma res-
ponsable es una realidad ineludible para asegurar la
sostenibilidad técnica sin renunciar a la altisima calidad
asistencial que ofrecemos.

No obstante, la solucion integral exige ir mas alla
de subidas lineales, y evolucionar hacia pdlizas mucho
mas personalizadas, modulables y preventivas que ga-
ranticen el equilibrio econémico para seguir cuidando
de nuestros clientes con excelencia.

El tiempo de espera en la sanidad privada se esta
incrementando, sobre todo, en algunas especialidades.
¢Qué se esta haciendo en DKV para acortarlo?

Respondemos con un amplio cuadro médico de
51.000 especialistas y acuerdos con 97 de los 100 hos-
pitales privados con mejor reputacion de Espana.

Asimismo, apostamos por agilizar la atencion a tra-
vés de un modelo hibrido con el que logramos gestionar
mas de 214.000 consultas médicas digitales al afio con
profesionales de 30 especialidades.

Actualmente, la espera para consulta digital con es-
pecialidades tan demandadas como medicina general,
pediatria o psicologia es de 1 dia, y para otras como der-
matologia, cardiologia o alergologia, no superan los 4 dias.
Aparte, aun en desarrollo, estamos trabajando en un



Hablando claro

En 2025 se
produijo el efecto
delarevision
del concierto de
Muface, que
implico un
crecimiento a
nivel sectorial
algo superior al
de cualquier
ejercicio

modelo de relacion con nuestros proveedores que nos
garantice disponer de espacios especificos de atencion
para nuestros clientes. El problema es que, en segun qué
zonas, la capacidad asistencial frente a la demanda no
puede llegar a equilibrarse por la inexistencia de tejido
medico-asistencial suficiente.

En la Jornada de Perspectivas de Icea se dijo que
esta habiendo un cambio de habito en el uso del segu-
ro. ;Como esta influyendo en el sector?

FEl claro cambio en el comportamiento del consu-
midor tras el Covid y su mayor preocupacion por la
salud vy el cuidado de la misma, han disparado el uso

asistencial. Si a esto le sumamos que el deterioro del

servicio publico también es claro y que, como con-
sumidores, cada vez demandamos mayor inmediatez,
el uso ha sufrido un incremento importante.

Ante un asegurado actual mas exigente y di-
gital que no se conforma con coberturas puramen-
te reactivas, estamos evolucionando hacia un
ecosistema integral de prevencion activa y acom-
panamiento constante de nuestros clientes.

LaDGFSP en su Memoria de Reclama-
ciones ha establecido que es ‘criterio de
buenas practicas del Servicio de Reclama-
ciones considerar que el paso de un seguro
colectivo a uno individual (para extrabaja-

dores, jubilados), no debe dar lugar alarea-

lizacion de un nuevo cuestionario de salud

ni a la inclusién de nuevas carencias’.
¢Qué opina al respecto?

Como punto de partida creo que hay que analizar
todas las casuisticas particulares que se pueden dar en
este tipo de supuestos, porque son muy variadas, y no
generalizar porque puede llevar a errores. Pongo un
ejemplo: un trabajador de una empresa es asegurado por
la misma en un contrato cuyo tomador es la propia em-
presa y, debido al tipo de riesgo del que se trata, ese
trabajador entra en un contrato colectivo sin ningun tipo
de seleccion meédica de riesgo, y tiene una patologia
determinada. La empresa decide extinguir la relacion
laboral con ese trabajador (exagerando el caso) el dia 2
de entrada en vigor del contrato. ¢ Tiene sentido que la
aseguradora tenga que asumir ese riesgo, tal cual esta,
sin poder realizar un cuestionario de salud? Particular-
mente, no lo veo. En el sentido contrario, un trabajador
gue entra en un colectivo con declaracion de salud, per-
manece asegurado 10 anos, sale y quiere continuar ase-
gurado con el mismo tipo de cobertura; /tendria sentido
realizarle un nuevo cuestionario y limitarle desde 0 su
entrada en la compania? En absoluto.

Como ven, dos casos que entrarian en la misma
categoria y que son polos opuestos dentro de una logi-
ca aseguradora y de proteccion del cliente que deberian
ser las claves para gobernar este tipo de situaciones y
practicas.

DKV fue la primera compania que se planteo la
clausula vitalicia en salud, no reducimos garantias cuan-
do nuestros clientes cumplen anos (tanto en cuadro me-
dico, como en reembolso), nuestras edades maximas de
admision de asegurados son las mas altas del mercado,
nuestras renovaciones no se basan en la rentabilidad de
los clientes...
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:cComo se va a enfrentar en el ramo de Salud el
incremento de la longevidad de los ciudadanos?

Para afrontar el incremento de la longevidad,
nuestro enfoque no es limitarnos a cubrir la enfer-
medad en los momentos de necesidad, sino ofrecer
un acompanamiento en todo el ciclo de vida del
cliente. Lo conseguimos apostando por la preven-
cion continua, la promociéon de habitos saludables
y la monitorizacion remota a través de nues-
tras soluciones tecnoldgicas avanzadas.

¢Laestrategia de personalizacion de
la oferta de productos pasa por una fija-
cion dinamica de precios?

No es una condicidn necesaria, 1o
cual no quita para que pueda ser una par-
te mas de ese modelo de personalizacion
y acompanamiento de nuestros clientes.
Pero lo vemos mas centrado en la busque-
da de soluciones desde todos los angulos
de nuestra propuesta de valor; tipologia de riesgo y co-
berturas/garantias necesarias (con su logica asistencial),
modelo asistencial requerido (presencial, digital, hibrido,
especifico para algun tipo de especialidad, ...), modelo
operativo derivado, modelo de relacion compania/clien-
te, modelo de prevencion/promocion de la salud, ciclo
de vida y evolucién de todo lo anterior, etc.

A quéretos se enfrenta el ramo?

Fl sector de la Salud afronta una compleja refunda-
cion para mantener su sostenibilidad ante el fuerte in-
cremento de los costes asistenciales, impulsados por la

El claro cambio
enel
comportamiento
del consumidor
tras el Covid y
su mayor
preocupacion
por la salud y el
cuidado dela
misma, han
disparado el uso
asistencial

Hablando claro

nueva tecnologia y la concentraciéon hospitalaria, y la
evidente escasez de profesionales meédicos.

A este escenario se suma el envejecimiento pobla-
cional y un consumidor mas exigente que hace un uso
intensivo del sistema, generando una fuerte tensioéon al

tener que sostener un gasto médico disparado con unas
primas histéricamente bajas.

Para superar todos estos desafios, es indispensa-
ble evolucionar unidos hacia nuevas férmulas de ase-
guramiento mas Aagiles, digitales y personalizadas,

adaptandonos a la actual disponibilidad econdmica
de las familias y empresas.

Salud siempre ha sido un ramo muy con-
centrado en pocas aseguradoras. ¢Cual es la
estrategia de DKV para ganar cuota?

Priorizamos el valor frente al volumen, lo
gue nos ha llevado a salir responsablemente de
modelos deficitarios como Muface, asumiendo
de forma planificada el paso del cuarto puesto

(con un 7,5% de cuota) al quinto en el ranking.
Esta transformacion nos permite enfocar to-
dos nuestros recursos en la excelencia técnica y
operativa para garantizar la sostenibilidad a largo plazo,
bajo una premisa clara: no buscamos ser los mas grandes
en volumen, sino los mejores en valor.

DKV ha convertido la innovacion digital en una pa-
lanca estratégica para ofrecer una atenciéon mas agil, ac-
cesible y personalizada, { Como se esta materializando?

Hemos digitalizado por completo la relacion con
nuestros clientes a través de nuestro ecosistema de sa-



Hablando claro

lud, la app ‘Quiero Cuidarme Mas' y soluciones certifi-
cadas como producto sanitario de deteccién temprana
como ‘Lifelight’ (capaz de medir la presiéon arterial me-
diante el reconocimiento facial a través del smartphone),
‘CardioSignal’ (que permite detectar fibrilacién auricular
colocando el smartphone sobre el pecho) o ‘Memodio’.
Esta apuesta tecnoldgica se suma a las mas de 214.000
consultas digitales anuales, la gestiéon mensual de 10.000
chats médicos y 6.000 videollamadas con especialistas.

Asimismo, apoyamos esta evolucion internamente
con el programa ‘SinerglA’, capacitando al 100% de
nuestros empleados en Inteligencia Artificial.

Actualmente, el 56% de las personas aseguradas
de salud en DKV estaregistrado enlos activos digitales
de la compaiiia...

Este tipo de indicadores siempre tienen una doble
lectura. La positiva es que evoluciona y crece permanen-
temente, 1o cual nos lleva a tener cada vez mas clientes
disfrutando del modelo de relacion (con la promocién de
estilos de vida saludables y la prevencién como €jes) y
asistencial. Por el otro lado, creemos que este porcenta-
je de registro puede y debe ser mejorado para alcanzar
a muchos mas asegurados, que no estan aprove-
chando el 100% del potencial de su pdliza. Es clave
conseguir mayores niveles de adhesion en clientes
corporativos, en los que nos cuesta mas llegar a
comunicar bien las ventajas que tiene nuestro
ecosistema.

DKV lleva afios apostando por la preven-
cion. ¢ Qué resultados esta teniendo?

Nuestra apuesta por la prevencion tiene una exce-
lente acogida entre los clientes, que valoran mucho po-
der anticiparse a los problemas médicos y sentirse acom-

Priorizamos el panados por su aseguradora en todo momento.

valor frente al A nivel técnico, esta prevencion reduce la inciden-
volumen, lo que cia de enfermedades cronicas y los costes asistenciales,
nos hallevado a permitiéndonos mantener primas competitivas y ga-
salir rantizar la viabilidad del modelo a largo plazo.
responsablemente

de modelos Ya hay casi 13 millones de asegurados en Salud
deficitarios como \ enEspaiia (practicamente el 26% dela poblacién), pero
Muface aun tiene mucha posibilidad de crecimiento. ; Piensa

que es un negocio que no puede desaprovechar el
mediador?
Mantenemos una firme creencia en la mediacion
y consideramos el ramo de Salud como una oportunidad
fantastica de crecimiento ante un consumidor que exi-
ge un asesoramiento profundo y personalizado. En este
punto, la mediacion tiene una oportunidad unica por
su capacidad de conocimiento del cliente y
su momento vital, su cercania, su capacidad
de asesoramiento y, en definitiva, por hacer
realidad nuestra ambicion de llegar a modelos
de alta personalizacion.
Ademas, dado que la cuota de partici-
pacion del canal en Salud sigue por
debajo de otros ramos de No Vida,
los mediadores tienen el gran po-
tencial de fidelizar a los clientes
Jue ya existen en sus carteras.
Por todo ello, apostamos de-
cididamente por este canal como

pr—
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Hablando claro

LA MEDIACION, ELEMENTO FUNDAMENTAL
EN LA PROPUESTA DE VALOR DE DKV

Actualmente, mas del
60% del portfolio de la
compania se distribuye a
través del canal de la
mediacion, y Pedro Orbe
considera que “la
capacidad del canal para
asesorar a los clientes
en la solucion idonea
para cada caso y
acompanarlos en las
distintas etapas de su
vida, los convierte en un
elemento fundamental y
una parte intima de la
propuesta de valor de la
compania”.

DKV aporta cercania,
agilidad y transparencia,
poniendo a disposicion
de la mediacion “nuestro
ecosistema digital y las
innovaciones que
desarrollamos para
mejorar el servicio a los
asegurados. Ademas,
compartimos nuestras

capacidades tecnologicas
en Big Data y negocio
digital para que
optimicen sus propios
modelos, a la vez que
impulsamos su
responsabilidad social y
sostenibilidad
cediéndoles recursos y
conocimiento a través
del programa Medialia.
En definitiva, nuestra
prioridad es dar a cada
mediador lo que
necesita, compartiendo
todo lo que construimos
para integrarlos como un
elemento fundamental e
intimo de nuestra
propuesta de valor”,
afirma su director
general comercial.

A cambio, piden a los
corredores que “adapten
sus modelos de
distribucion y
asesoramiento hacia una

mayor personalizacion,
respaldando nuestra
nueva propuesta de valor
centrada en el cuidado
integral del cliente con
una clara vision a largo
plazo. Asimismo, les
proponemos aprovechar
activamente nuestro
ecosistema digital e
innovaciones como la
app ‘Quiero Cuidarme
Mas’, para mejorar la
relacion diaria y la
accesibilidad del
servicio. Por altimo,
buscamos su firme
compromiso con la
responsabilidad
corporativa, invitandoles
a fomentar un negocio
mas sostenible mediante
su implicacion en los
proyectos sociales y
medioambientales del
programa Medialia”,
expone Orbe.

un elemento intimo y esencial de nuestra propuesta de
valor.

Pero, pese a los buenos datos de este ramo, hay
corredores que no lo estan comercializando. ;Cuales
son las razones?

La distribuciéon aseguradora esta evolucionando
muy deprisa, requiriendo cada vez de mayor especiali-
zacion, sobre todo dependiendo del tipo de cliente al
que te estas dirigiendo y del tipo de riesgo a asegurar o
sobre el que asesorar. Cruzando estas variables con las
soluciones que hay en el mercado (que tienden, como
no puede ser de otra forma, a individualizarse 1o maximo
posible) tenemos una resultante muy clara: los media-
dores tienen que decidir, estratégicamente, el tipo de
cliente que quieren alcanzar, sobre qué riesgos quieren
actuar y, a partir de ahi, desarrollar su propuesta de va-
lor, que incluira la capacitacion y especializacion de toda
Su empresa y soluciones.

Y esto es lo que esta pasando en Salud. El espacio
que hay en la actualidad, pero, sobre todo, el que vis-
lumbramos a futuro, es muy potente. Pero el canal no
podra acceder al mismo si no se plantea crear conoci-
miento y capacidad para abordar este negocio, para
aprovechar su cartera de clientes y para ser parte de una
propuesta de valor sdlida que le posicione y diferencie.

Eso ¢i, las companias especialistas tenemos que
ayudar a la mediaciéon en su capacitacion, identificacion
de oportunidades, inteligencia de negocio, etc., con todas
las herramientas disponibles para acelerar ese proceso.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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Vision de expertos

Andrés Escudero, director gerente de Trippode 2000, S.A.
Correduria de Seguros (Grupo Unide)

La CONFIANZA que aporta
el corredor es fundamental
en la contratacion del
seguro de Salud

Con cerca de 13 millones de asegurados —casi el 26% de la poblacion—, el
margen de crecimiento del ramo de Salud sigue siendo amplio. De hecho,
Andreés Escudero, director gerente de la correduria Trippode 2000, considera
que “es un negocio que ningun corredor puede desaprovechar'. E1 94,8% de
los clientes considera importante hablar con una persona al contratarlo
porque “el contacto humano aporta algo que ninguna plataforma puede
ofrecer: confianza. La asesoria personalizada en el seguro de Salud no solo
es importante, es determinante a la hora de cerrar operaciones y fidelizar al
cliente. El trato humano marca la diferencia.

El seguro de Salud se ha consolidado como uno de los grandes motores del sector
asegurador en Espana. Los datos de Icea sobre 2025 reflejan un crecimiento del 11,43%,
una cifra historica que situa el volumen de primas cerca de los 13.500 millones de euros.
Detras de este avance hay multiples factores, desde cambios regulatorios hasta una
demanda creciente impulsada por las tensiones del sistema publico.
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Andrés Escudero, director gerente
de Trippode 2000 (Grupo Unide), explica
que ese crecimiento del ano pasado
“marco un récord historico, impulsado
tanto por los seguros individuales como
por las poélizas colectivas”. Aunque con-
sidera que “el motor principal fue el
incremento en las primas que el
Gobierno impuso a las aseguradoras
dentro del convenio con las Administra-
ciones Publicas. Esto impuls¢ directa-
mente el volumen de primas, especial-
mente en asistencia sanitaria, que crecio
un 11,9%. Sin ese ajuste regulatorio, el
incremento habria sido mas moderado,
COomo Sse vio en trimestres previos donde
la tendencia se desacelero ligeramente
fuera de esos convenios”.

Méas alla del efecto regulatorio,
Escudero subraya una tendencia
estructural: “Este crecimiento se debid
a una mayor demanda de coberturas
sanitarias privadas, como alternativa a
un sistema publico muy tensionado,
con largas listas de espera”. Una dina-
mica que, segun apunta, se arrastra
desde la pandemia.

De cara a 2026, las perspectivas
siguen siendo positivas, aungque mas
contenidas. “Se espera que el creci-
miento continue positivo, pero a un
ritmo mas moderado respecto a 2025",
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senala Escudero, quien identifica como principal soporte la consolidacion de
la sanidad privada como alternativa a la publica sobretensionada.

En este contexto, la inflacion juega un papel determinante. “Ha incre-
mentado los costes asistenciales, especialmente en servicios medicos, tec-
nologia sanitaria y recursos humanos”, explica. Este fendmeno se traslada
inevitablemente a las primas, aunque “las aseguradoras intentan contener
subidas abruptas, para no frenar la contratacion”.

Para las corredurias, este escenario “supone explicar a los clientes los
ajustes de precio v, a la vez, resaltar los beneficios de un producto enfocado al
acceso rapido a una sanidad privada de alta calidad asistencial”.

PROTECCION AL CLIENTE
La inflacion ha incrementado Recientemente, la Direc-
los costes asistenciales, cién General de Seguros y
especialmente en servicios Fondos  de  Pensiones
meédicos, tecnologia sanitaria (DGSFP), en su Memoria de
y recursos humanos Reclamaciones, ha estable-

cido que es “criterio de bue-
nas practicas del Servicio de
Reclamaciones considerar que el paso de un seguro
colectivo, por ejemplo, de trabajadores de una
empresa o de otra indole, a uno individual, para
extrabajadores, jubilados..., no debe dar lugar
a la realizacion de un nuevo cuestionario de
salud ni a la inclusién de nuevas carencias.
Incluso del cambio de aseguradora”. Algo que
Escudero valora positivamente: “Supone un
avance que refuerza la proteccion al cliente
y simplifica los tramites a la hora de gestionar
cambios en las polizas de Salud”.

Ademas, destaca que “evita situaciones
de desproteccion para jubilados o extrabaja-
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dores vy refuerza la continuidad de coberturas”. En su opinion, también
contribuye a fortalecer la conflanza en la mediacion ya que “favorece la

ir ) /V"\ retencion de clientes y pone en valor la cercania del corredor”.
i A En el caso de los séniores, valora muy positivamente que las corredu-
# 3 r , . ~ e .
L rias disenien y lancen productos de salud dirigidos a ellos. Se trata de una

iniciativa que “responde a una demanda creciente por el envejecimiento

demografico unido a las listas de espera en la sanidad publica. En nuestro

caso, comercializamos actualmente productos para este nicho de mercado,

[ 8 PREMIB EE"A con varias aseguradoras”. En su opinién, se tiene que ver “no sélo como

: mﬁmﬂﬂ una poliza de Salud, sino como una solucion integral de cuidados y bienes-
|+ EXEELENCIA R LABESTION tar para este colectivo”.

Pero no todo son buenas noticias. El equilibrio técnico del ramo empieza
a mostrar signos de tension. “La insuficiencia de prima es un problema real
y creciente”, advierte Escudero. “Existe un desajuste entre costes médicos
—con incrementos superiores al 10%— y primas que no siempre lo com-
pensan, junto con la alta siniestralidad y frecuencia asistencial, 1o que ero-
siona la rentabilidad de las aseguradoras vy, por extension, las comisiones
para los corredores”.

A ello se suma la presion competitiva: “Las primas de
El uso de datos de ‘derribo’ en nueva produccién desencadenan una guerra de
siniestralidad permite ajustar precios”. En este contexto, “nuestra estrategia pasa por apor-
primas y equilibrar tar valor y priorizar las polizas colectivas con servicios afiadi-
competitividad y rentabilidad dos como telemedicina y prevencién”.

La evolucion del mercado apunta hacia modelos mas
sofisticados. “La personalizacion pasa por una fijacion dina-
mica de precios”, afirma Escudero. El uso de datos de siniestralidad permite
ajustar primas y equilibrar competitividad y rentabilidad.

Este cambio redefine el papel del mediador: “Nos posiciona como ase-
sores estratégicos y no simples vendedores. El mercado asegurador evolu-
ciona hacia modelos mas flexibles, la fijacion dinamica de precios basada
en datos, comportamientos y riesgos se convierte en una herramienta fun-
damental, especialmente en Salud donde la fidelidad es estratégica”.

PYMESEGUROS



EXPATRIADOS, EN EXPANSION

Un segmento con potencial es el
de los expatriados, aungue presenta
dificultades: “porque la oferta deberia
ser mas amplia y nos encontramos con
primas mas altas que en una poliza de
Salud convencional”. Los riesgos aso-
ciados a este perfil de cliente son com-
plejos: son asegurados que viajan o
residen en maultiples destinos, con
infraestructuras sanitarias limitadas
que obliga a cubirir la asistencia en cen-
tros de coste elevado y traslados sani-
tarios. “Ello implica dos retos para
nosotros: primero, identificar las asegu-
radoras especializadas en este tipo de
polizas de Salud; y segundo, gestionar
bien las expectativas del cliente para
que entienda la relacion entre el coste
y la cobertura de este seguro”.

FEl hecho de que el ramo de Salud
siga dominado por un numero reducido
de grandes aseguradoras lideres en el
mercado, para Eiscudero, tiene ventajas:
“Aporta gran capacidad asistencial, gran
solvencia financiera, amplios cuadros
medicos y herramientas digitales poten-
tes. Todo eso proporciona seguridad a la
hora de comercializar el producto y faci-
lita la gestiéon con el cliente, asociando
marca conocida a confianza”. Pero tam-
bién tiene inconvenientes: “Reduce la

Vision de experto

competencia y limita la variedad de oferta y deja poco margen para negociar
condiciones personalizadas. Este escenario nos obliga a reforzar el valor anadido
de un corredor de seguros: asesoramiento independiente, disenio de ofertas con
amplias coberturas, acompanar en la medida de 1o posible al cliente ante una
incidencia en la asistencia médica y seguimiento tras la venta del producto”.

FEl ramo de Salud, pese a su crecimiento sostenido, se enfrenta a cinco
grandes retos: “la inflaciéon médica y sostenibilidad técnica, la ‘guerra de precios’

MAS DEL 95% DE TASA DE RETENCION

La apuesta de

Trippode por el ramo
de Salud comenzo

en 2008, cuando
Andrés Escudero se
incorpora a la direccion
de la correduria

(que pertenece

al Grupo Unide,
cooperativa logistica

y de distribucion de
productos de consumo
entre sus socios
cooperativistas, que
explotan supermercados
y tiendas de
autoservicio), “vimos
la necesidad de
comercializar pélizas
de seguro para pymes y

autonomos y de disenar
productos colectivos
adaptados a este
perfil”, recuerda.

Los resultados avalan

la estrategia: “Hoy
tenemos mas de 150
empresas aseguradas y
cerca de 900 asegurados
en cartera”, El ramo
representa ya el 25%
del negocio total de
2025y el 6,5% en
nueva produccion, con
una tasa de retencion
superior al 95% en las
renovaciones de los
altimos anos. “Eso ha
supuesto que hayamos
pasado del 20 al 25%

de impacto en nuestra
cartera desde 2020.
Con respecto a 2024,
en 2025 crecimos en
el ramo de Salud un
7,64%".

Para Escudero, el
balance es claro: “El
seguro de Salud nos ha
aportado especializacion
y fidelizacion, ademas
de valor anadido para
nuestros clientes. En
nuestro caso, a una
pequeia empresa o
autonomo junto con su
poliza de Comercio o
Responsabilidad Civil
le hemos trasladado

la necesidad de tener

un seguro de Salud

que cuide tanto de los
propietarios del negocio
como de sus empleados,
tenga beneficios
fiscales y reduzca el
absentismo laboral”.

El director gerente

de Trippode anima “a
los profesionales que
ain no comercializan

el seguro de Salud,

que lo hagan. Les
ayudara a fidelizar a
sus clientes y a captar
nuevos, a aumentar sus
ingresos y a reforzar su
posicionamiento en un
entorno cada vez mas
competitivo”,
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y margenes muy ajustados, una
demanda creciente de digitali-
zacion, una mayor personaliza-
cién en la oferta y, por ultimo, al
envejecimiento poblacional y
mejor gestion del riesgo sénior”,
senala Escudero.

Uno de los grandes desafios
es la falta de cultura asegura-
dora. “El nivel de desconoci-
miento del asegurado sobre su
poliza sigue siendo alto”, alerta
Andrés FEscudero. Especial-
mente en aspectos como las pre-
existencias: “Surgen conflictos
cuando un cliente cambia de
companiay descubre que patologias diag-
nosticadas previamente no tienen cober-
tura en su nueva poliza de Salud”. Aqui el
mediador es fundamental: “Nuestro valor
anadido es analizar condiciones y advertir
sobre posibles limitaciones, carencias y
exclusiones antes de la firma. La mediacion
es cada vez mas necesaria para convertir
la informacion en una decisiéon consciente
y segura por parte del cliente”.

UNA OPORTUNIDAD QUE NO SE PUEDE
DESAPROVECHAR

Con cerca de 13 millones de asegu-
rados —casi el 26% de la poblacion—, el
margen de crecimiento sigue siendo

amplio. “Es un negocio que ningun corredor puede des-
aprovechar”, afirma con rotundidad. “El seguro de Salud
en Espana ha dejado de ser complementario para con-
vertirse en fundamental dentro de la planificacion finan-
ciera y de bienestar de las familias. Ademas, hay un fac-
tor estructural evidente que favorece su contratacion: la
presion creciente sobre la sanidad publica, con listas de
espera mas largas y una percepcion de pérdida de calidad
en determinados servicios. Es un producto que se utiliza
frecuentemente y de elevada fidelizacion, si se gestiona
bien”.

Especialmente relevante es el ambito empresarial:
“Las pymes lo utilizan como herramienta de retribucion
flexible y fidelizacion del talento”. No incorporarlo, advierte,
puede suponer quedarse fuera de una de las principales
palancas del sector.

A pesar del potencial, no todos los corredores
La insuficiencia de prima operan en este ramo. “Principalmente por falta de
en el ramo de Salud es un especializacion (el seguro de Salud requiere un cono-
problema real y creciente cimiento técnico especifico) y percepcion de com-
plejidad (por miedo a no poder asesorar correcta-
mente)”’, explica. Para revertirlo, propone varias
claves: “Formacion especializada, la utilizacion de herramientas tecnologi-
cas, un mayor apoyo de aseguradoras y marketing directo, tanto a particu-
lares como a empresas o0 auténomos”.

Y subraya un dato revelador: “El1 94,8% de los clientes considera impor-
tante hablar con una persona al contratar un seguro de Salud”. Para €], la
razoéon hay que buscarla en que “el contacto humano aporta algo que ninguna
plataforma puede ofrecer: confianza. La asesoria personalizada en el seguro
de Salud no soélo es importante, es determinante a la hora de cerrar opera-
ciones y fidelizar al cliente. El trato humano marca la diferencia”.

CARMEN PENA
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El COMPLIANCE, unaresponsabilidad
colect1va que protege el patrimonio,

elnegocio y al cliente

Ty

Los programas de cumplimiento
normativo cada vez estan mas
instaurados en las empresas,
sabedoras que de no acatar sus
obligaciones legales, pueden
tener sanciones y consecuencias
penales, ademas de un dano
reputacional que perjudicaria
mucho sunegocio. Sin embargo,
todavia hay muchas pymes que
no lo aplican, por lo queresulta
fundamental implementar una
cultura de compliance en todo el
personal, con la que no solo se
eviten multas, sino que se trabaje
de una manera mas éticay
responsable.
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Desde la reforma del Codigo Penal de 2010 las personas sanciones, sino a acompanar a la empresa para que actua
juridicas pueden ser responsables penalmente de un delito, de forma ética y responsable, mas alla de lo estrictamente
por 1o que los programas de prevencion de delitos cobran legal”.
especial relevancia. Sonia Lecina, directora de Regulacion
y Gobernanza de Area XXI, recuerda que cuando se produ- COMPLIANCE OFFICER,UN ALIADO
jo esa modificacion supuso “un impacto tremendo”, porque Alberta Zanata destaca que la figura del responsable
suponia “sentar en el banquillo a las personas juridicas”, de cumplimiento (compliance officer) se reconoce a nivel
cuando antes era solo a las personas fisicas. Pero en 2015 interno como una figura importante. “Estamos ahi para ayu-
se introdujeron matizaciones para que hubiera exoneracio- dar a que la empresa haga las cosas bien y asegurar que
nes o atenuantes a las sanciones, como los planes de pre- haya sostenibilidad en el tiempo y evitar incumplimientos”,
vencion. anade.

Y aunque, como advierte Ana Munoz, directora general Ana Munoz reconoce que en Coseba, donde ella asume
y responsable de Compliance de Coseba, €l sector asegu- esta tarea, cuenta con “total autonomia”. “Vamos a hacer
rador esta muy normatizado, todavia hay muchas corre- 40 anos y el respeto a la norma es uno de nuestros principios,
durias que no tienen implantado ningun sis- con lo cual jamas he tenido ningun problema”, reconoce,
tema de compliance, sobre todo pymes. En _b_,_. aparte de que desde la direccion general hasta los

este sentido, aboga por la concienciacion, ya = \ empleados tienen asumida esa cultura, que es
gue muchas creen que son requisitos solo parte de su ADN.

aplicables a las grandes empresas: “Todavia El caso de Zanata es diferente, ya que Markel

es una aseguradora que forma parte de un grupo in-

ternacional y, en Eispana, opera a través de una

sucursal. En su funciéon goza de autonomia e in-

y, POr supuesto, de como blindamos a ”‘ dependencia, actuando como segunda linea de

nuestra propia correduria”, sostiene. defensa, y ademas, cuenta con un reporte directo

“Es importante tener en cuenta la al 6rgano de administracion a nivel local y europeo.

proporcionalidad también, porque obvia- Por otra parte, en la empresa han conseguido que

mente no se exige lo mismo a una enti- compliance se entienda como un business partner,

dad aseguradora o a una correduria muy que esta ahi para ayudar y acompanar al negocio.

grande que a una pequena’, matiza Al- Sonia Lecina esta convencida de que los con-

berta Zanata, Branch Compliance Officer

de Markel Esparia. Ademas, recalca que el com-
pliance “no se limita a evitar incumplimientos o

hay que explicar que no es solo burocra-
cia, que en realidad se trata de coémo tra- //
sejeros vy los directores son como los padres de la
familia de las personas juridicas. “Y esto es un enfoque

bajamos, de como protegemos al cliente
top-down en el que hay que dar el ejemplo”, afirma, para
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que el resto sigan su estela y no se abra ninguna brecha que
pueda filtrar un riesgo.

De ahi que admita que en su consultoria se dedican a
hacer mucha formacion a los consejos de administracion y
a los comités de direcciodn, especialmente sobre temas de
gobernanza. Lo demandan sobre todo las aseguradoras, mas
que las corredurias. De modo que, aparte del marco regula-
torio del sector de seguros, dedican dos sesiones a las fun-
ciones de compliance de segunda linea.

PROTEGER LA FUNCION

Dada la importancia de esta funcion, Munoz opina que,
aungue no debe haber un seguro de RC obligatorio para los
compliance officers, “hay que ser coherente”: “Si estas ges-
tionando riesgos de otros, protege el tuyo también, porque
asumes riesgos y necesitas una proteccion”.

La Branch Compliance Officer de Markel Espana reco-
noce que hay debate sobre la necesidad de que el complian-
ce officertenga una RC, porque es una figura relativamente
reciente en nuestro ordenamiento y que no cuenta con una
definiciéon legal cerrada. Ademas, en una empresa puede
estar estructurada de maneras distintas. Hay podlizas de D&O
que también cubren a los compliance officers, pero es ver-
dad que realmente estan pensadas para gestiones
operativas decisionales y no tanto para una fun-
cion de supervision. Por ello, cree
que una RC especifica para la
profesion daria mas seguridad a
los compliance officers. ot

Ademas, como senala Le-
cina, esta figura se mezcla un
poco con el cumplimiento de

Solvencia II, en la funcién de verificacion del cumplimiento.
Con todo, no cree que se le ocurriera a ninguna entidad
imputar una responsabilidad por un delito o por una sancion
a su compliance officer. Ahora bien, si menciona una ten-
dencia que consiste en introducir en los contratos, tanto de
estos profesionales como de otros directivos, clausulas para
la evaluaciéon de desempeno, de calculos de los bonus y de
supuestos de incumplimiento, aunque no hayan dado lugar
a sancion.

A talrespecto, Alberta Zanata, Branch Compliance Offi-
cer de Markel Espana, aboga por definir muy bien qué que-
da bajo la responsabilidad del compliance officer, ya que, el
alcance de la funcién podria extenderse a ambitos muy di-
versos. Considera, eso si, que es importante la formaciéon a
la plantilla, porque “el compliance es una responsabilidad
de todos en la empresa”.

CULTURA DE COMPLIANCE
A la hora de implementar politicas de compliance, no
solo existen grandes diferencias segun el tamano de las co-
rredurias, sino también si se empieza desde cero, que puede
suponer un coste relevante y al final muchas no lo verian como
una necesidad principal, asi como si se cuenta con personal
interno ya formado: “En algunos casos todavia no ha
aterrizado del todo la cultura de compliance, pero a
veces es un problema de recursos”, con-
firma Alberta Zanata.

“De todas formas, cuesta menos
gque una sancion y mucho menos
gue una crisis en una empresa’,

alerta la directora general y res-
ponsable de Compliance de Co-
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seba, quien mas que un coste lo ve como
una inversion para proteger el patrimonio,
el negocio y al cliente. “La pregunta mas
que cuanto cuesta es si nos podemaos per-
mitir no tenerlo hoy en dia”, analiza.

Por eso, la directora de Regulacion y
Gobernanza de Area XXI, opina que muy
pocas corredurias pequenas cuentan con
ello, pero cree que es un tema que requie-
re cierta maduracion. De hecho, en su con-
sultoria acuden corredurias medianas o

pequenas, que en ocasiones siguen sin

Punto de encuentro

grama de compliance aporta tranquilidad
y credibilidad en el mercado. Ademas, en
una correduria como la suya, en la que hay
que administrar una red con personal pro-
pio y colaboradores, es una manera de
garantizar que todas las personas que in-
tervienen, desde la direccion hasta la ul-
tima oficina, “actua conforme a la ley, la
ética y el interés del cliente”.

Para las aseguradoras, como cita Za-
nata, “compliance es una funcion esen-
cial”. “El objetivo principal es dar servicios

tener planes de prevencion de delitos. Y
eso que lo que mas le preocupa es la po-
sibilidad de ser sancionadas via adminis-
trativa y su reputacion, que se conozca esa
sancion. “Una infraccion administrativa es

“El compliance por si mismo no vende
polizas. Pero si decide quiénlasvaa
seguir vendiendo en un futuro, porque te
posiciona mas como un asesor global que
como un mero intermediario”. Ana Mufioz

al cliente que cumplan con los estandares
legales y aportar valor real”, continua.
Pero es verdad, admite Sonia Lecina,
directora de Regulacion y Gobernanza de
Area XXI, que en los ultimos tiempos, las

lo que tiene mas posibilidades de produ-
cirse”, sobre todo en temas de prevencion
de blanqueo de capitales, y son asuntos
gue no se limitan a sanciones, sino que pueden escalar pe-
nalmente. si se descubre algun tipo de colaboracion.

Aungue no sea obligatorio, les gustaria que el tema de
la gestion de riesgos y el cumplimiento se fuera trasladando
a las corredurias, aunque sea con sencillos mapas de riesgo,
que ya estan haciendo empresas incluso de fuera del ambi-
to financiero, por lo que en seguros deberia ser una respon-
sabilidad mayor.

ATENUAR RESPONSABILIDADES
No obstante, como admite Ana Munoz, directora gene-
ral y responsable de Compliance de Coseba, tener un pro-

aseguradoras si que homologan con quién
trabajan. Algo que se ve muy bien en pre-
vencion del blanqueo de capitales: “Ahi hay
un gap porque el corredor es responsable de su parte
y también 1o es la entidad aseguradora”, precisa, por 1o que
se estan modificando contratos antiguos que no tienen en
cuenta esa depuracion de responsabilidad y mas cuando
ahora mismo el supervisor de prevencion “se esta poniendo
duro y exigente”.

Efectivamente, Ana Munoz corrobora que no se trata
de una exigencia que te pongan en el contrato, pero si es
verdad que cada vez la aseguradora lo valora mas “y es un
término diferencial”. Ademas, que hay que dejar claro exac-
tamente que no es una obligacion normativa, sino una de-
cision estratégica de la empresa”.
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En cualquier caso, resulta una herra-
mienta muy importante para atenuar la
posible responsabilidad, precisa Sonia Le-
cina. Y ya no solo en caso de incumpli-
mientos de normas de seguros, sino tam-
bién en otros aspectos como protecciéon
de datos o blanqueo de capitales que es-
tan teniendo un alto nivel de riesgo y de
comision de delitos. Ademas de atenuar
esa posible responsabilidad vy, por tanto,
tener menos sanciones, destaca que otor-
ga una ventaja competitiva.

infraccion cometida, las sanciones por un
incumplimiento normativo alcanzan los
60.000 euros como minimo. Aungue, en su
experiencia con la tramitacion de sancio-
nes, lo que mas les preocupa a los empre-
sarios es que no se filtre que la han recibi-
do, es decir la publicidad de la sancion.
Como recuerda la directora general y
responsable de Compliance de Coseba,
aungue el no tenerlo no te impide operar,
puedes verte afectado por una sancion o
por riesgo reputacional, una pérdida de

DANO REPUTACIONAL

Ahora bien, aunque los corredores
recomiendan a las empresas tener estos
programas, como senala Munoz “el com-
pliance por si mismo no vende polizas.
Pero si decide quién las va a seguir ven-

“En casos de incumplimiento, el impacto
mas relevante para la empresa no suele
ser la sancion economica en si, sino el
daro reputacional, que puede tener
consecuencias mucho mas significativas
en términos de péerdida de confianza y de
negocio”. Alberta Zanata

confianza en clientes, en empleados y en tu
propia red “que es dificilmente reparable”.

Coincide Alberta Zanata, Branch
Compliance Officer de Markel Espana, en
que “el incumplimiento legal es también

un tema reputacional”: “El hecho de que
salga a la luz puede tener un impacto mu-

diendo en un futuro”. En este sentido,
puede fidelizar a un cliente y abrir una
nueva linea de negocio mas cualificada,
especialmente en pymes y en empresas familiares, porque
demuestra un conocimiento real del riesgo del cliente “y te
posiciona mas como un asesor global que como un mero
intermediario”.

Y en el caso concreto de las politicas aplicadas en las
corredurias, Lecina lamenta que todo 1o que tiene que ver con
la gestiéon de riesgos, compliancey gobernanza no han llega-
do todavia a integrarlo completamente. Aunque confia en que
empiece a llegar, puesto que ya hay normativas que exigen
controles a las corredurias. No obstante, y dependiendo de la

cho mayor en la reputaciéon y en la pérdida
de negocio que la sancion en si misma”.
Por eso, advierte que hay que tener muy

en cuenta el impacto reputacional cuando se hace el

analisis de riesgos.

Para la directora de Regulacion y Gobernanza de Area
XXI, es muy positivo que las corredurias hagan un analisis
de riesgos propio, ya que cada una tiene unas amenazas
distintas, segun su tamano, los ramos en los que opere. ..
De ahi, que considere esencial el papel de las asociaciones
de corredores para concienciar en el compliance y en las
conductas éticas, “pero en el diseno de programas es mejor
algo mas individualizado”.

PYMESEGUROS
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En esa linea, Alberta Zanata cree que
las asociaciones pueden realizar una labor
importante en temas como la formacion lo
que supondria un ahorro de coste para las
corredurias. Ahora bien, coincide en que
Si se necesita disenar controles internos
para gestionar riesgos y cumplir con re-
quisitos legales, por ejemplo en materia de
proteccion de datos o de distribucion de
seguros, no lo puede hacer una asociacion
porque éstos tienen que estar personali-
zados a cada entidad, a su operativa y ne-

Pero el aporte de las empresas a una
sociedad mas justa va mas alla de una
politica de cumplimiento normativo, afir-
ma Sonia Lecina, directora de Regulaciéon
y Gobernanza de Area XXI, quien perci-
be que las empresas ya contratan a di-
rectivos y empleados con altos estanda-
res éticos a lo largo de su vida laboral,
ademas de controlar a sus cadenas de
distribucion.

De hecho, la Branch Compliance
Officer de Markel Espana menciona que

cesidades. ‘“Los programas de compliance suponen en materia de distribucién de seguros,

una ventaja competitiva, transmiten

seguridad y ética porque demuestran que cional, ya exige a las personas que lleven
No obstante, como resefla Zanata, un se funciona bien, que es como hay que

programa de compliance es mucho méas hacerlo en el sector financiero”.

MAS RESPONSABLES

que cumplir la ley: “Es intentar hacer las
cosas bien”. En este sentido, si que cree
que se esta intentando dar un paso mas
alla para que las entidades estén mas con-
cienciadas y operen en linea con estandares
éticos. “Es realmente mas cultura de compliance que el
hecho de tener un programa de cumplimiento”, resume, ya
que el objetivo es que la empresa tome decisiones que sean
éticas y correctas.

“El programa de compliance no hace ni mejores ni per-
fectas a las empresas por definicion, pero si la hace mas res-
ponsables y transparentes”, asume Ana Munoz, directora
general y responsable de Compliance de Coseba. Por lo que
cuando esta bien implementado, ayuda a evitar las malas
practicas, lo que “contribuye a un entorno mucho mas justo”.

Sonia Lecina

tanto la normativa europea como la na-

a cabo funciones de distribucion “requi-
sitos de honorabilidad”, ademas de in-
cluir necesidades de formacion en esta
materia.

No obstante, como senala Lecina, se
puede no tener antecedentes penales,
como exige la ley, y tener ciertas conduc-
tas no éticas, por lo que los sistemas de compliance van
mas alla. “Y, ademas, van a contratar contigo, pues suponen
una ventaja competitiva porque demuestran que se funcio-
na bien, que es como hay que hacerlo si estas en el sector
financiero”, anade.

AItTaNA PrieTo / CARMEN PENA
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Mas a fondo

El 2 de enero de 2025 entrd en vigor la Orden
1501/2024, de 23 de diciembre, que establecia nuevos
modelos de Documentacion Estadistico-Contable
(DEC) para los corredores de seguros, corredores de
reaseguros, agentes de seguros vincula-
dos y operadores de bancaseguros.
La Direccion General de Seguros
(DGSFP) dejo claro que el esta-
blecimiento de estas medidas
tenia el objetivo de mejorar el
conocimiento sobre la contri-
bucidn de los mediadores en la
actividad aseguradora y poder
aplicar medidas oportunas en
base a la informacioén obtenida.
Unas nuevas exigencias que
las asociaciones de corredores ven
adecuadas, ya que “implican cumplir con el deber de trans-
parencia, cuyo objetivo es siempre proteger al cliente final”,
comenta Borja Lopez-Chicheri, director gerente de Adeco-
se. Ademas, como sefiala Juan José Ruiz, vocal de Relacio-
nes Institucionales de Fecor, el asegurador es “un sector
clave para todas las industrias y muy profesionalizado,
Multas econémicas, merma de la reputacion y hasta la pérdidade  motivo por el que el supervisor debe tener una informacion
la clave para operar son los riesgos a los que se exponen los actualizada y veraz de su actividad”.
corredores por no presentar la DEC o no atender a las demandas Entre las nuevas cuestiones requeridas por el legisla-
de actualizacién de datos de la DGSFP. Unas sanciones alas que ~ 30f ¢ encuentran el obtener informacion sobre comercia-

estan especialmente expuestas las pequenas corredurias, bien lizadores de planes de pensiones; conocer 1a estructura
P .. P peq , o interna de las corredurias, asi como las actividades exter-

por desconocimiento o por falta derecursos, y mas enlos ultimos | 1i,aqas: saber las quejas v reclamaciones existentes: o
meses, cuando se han intensificado los controles por parte del preguntar por dénde se producen las primas, tanto a nivel

legislador. geogréafico como si los distribuidores operan con entidades

PYMESEGUROS



en libre prestacion de servicios o comparnias con sucursales
en Espana.

CORREDORES QUE NO PRESENTAN LA DEC

Ahora bien, a pesar de los deberes profesionales y los
beneficios para €l sector, y segun datos reportados por la
DGSFP sobre informacion de 2023, de los 3.704 corredores
inscritos en el organismo, 592 (el 16%) no entregaron la
DEC en 2024. Un dato “preocupante” para las asociaciones,
ya que supone un incumplimiento de “las obligaciones que
el regulador exige para egjercer la profesion”, como explica
Juan José Ruiz.

Para Borja Lopez-Chicheri la cifra no es solo llamativa,
sino que da lugar a una “situacion injusta” para aquellos
corredores que si cumplen con sus obligaciones adminis-
trativas. De ahi que inste ala DGSFP a adoptar las medidas
adecuadas para que todos los corredores de seguros
presenten la DEC en el plazo estipulado para ello.

“No es una cifra menor, sobre todo porque la DEC no
es un tramite accesorio, sino una obligacion basica de
reporte al supervisor”, certifica Pura Rubio, responsable del
Area de Apoyo Legal de E2K, quien extrapola
ese porcentaje a los datos actuales de 5.300
corredurias en Espana, y destaca que cerca de
800 no la presentarian. “Un dato relevante que
deberia hacernos reflexionar como sector
sobre el nivel de cumplimiento”, recalca.

Efectivamente, Jorge Campos, director
de Mitramiteoficial.com, linea de negocio del
Grupo W2B especializada en la tramitacion
administrativa de todo tipo de gestiones ante
la DGSFP, senala que es “un porcentaje
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El desconocimiento
técnico, la falta de
programas
tecnolégicos y la
tradicional laxitud
sancionadora
explican que
algunos corredores
no presenten la DEC
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Mas a fondo

sorprendentemente elevado”, que deberia alertar sobre la
falta de concienciacion significativa que existe en parte
del colectivo.

ALENTAR LA CONCIENCIACION

Este aspecto es uno de los que mas preocupan a las
asociaciones. Para conseguir una mayor mentalizacion de
los profesionales, Lopez-Chicheri aboga por que sean las
organizaciones sectoriales las que hagan llamamientos de
manera reiterada a sus miembros sobre la obligacion de
tener los datos registrales actualizados y de las consecuen-

cias de no hacerlo. Pero también hace un llamamiento
al supervisor, que podria recordar peridodicamente a los
corredores el deber que tienen de mantener su informa-
cion al dia y de enviar la DEC en plazo, advirtiéndoles
de las consecuencias de no cumplir con ello y, al mismo
tiempo, habilitar los canales necesarios para resolver
dudas y ayudar a aquellos corredores que requieren de
un mayor soporte.
Ademas de realizar campanas periddicas en las
que se expongan claramente las obligaciones a cumplir,
Ruiz insta a las propias asociaciones a dar la
formacion necesaria sobre todas estas obli-
gaciones.

Pero Pura Rubio va mas alla y considera
gue no se trata tanto de una cuestion de
concienciacion, como de “aportar claridad y
utilidad”. Por ello, propone una DEC que
realmente sirva para que el corredor analice
su negocio una vez al ano, lo que seria mucho
mas valioso que una obligacion formal que
hoy en dia se percibe como un tramite. En



Mas a fondo

este sentido, cree que “seria deseable un didlogo mas acti-
VO entre el supervisor y las asociaciones del sector”.

Coincide Jorge Campos en que seria conveniente
reforzar la comunicacion perioddica y los recordatorios sobre
estas obligaciones. Ademas de “valorarse una simplifica-
cion de los procedimientos administrativos, facilitando la
gestion de tramites de modificacion de datos y, en su caso,
revisando la existencia de tasas asociadas, con el objetivo
de fomentar el cumplimiento y reducir barreras operativas”,
propone.

DESCONOCIMIENTO Y COMPLEJIDADES

En cualquier caso, es importante analizar por qué una
parte significativa de los mediadores no presentan la DEC.
El director gerente de Adecose lo achaca, por un lado, a
errores en los datos de contacto que no estan actualizados,
lo que impide que lleguen los requerimientos a
la persona adecuada. Pero también a un desco-
nocimiento técnico de las nuevas plataformas
de carga de datos, lo que dificulta cumplir con
la tarea, asi como a la falta de estructura admi-
nistrativa para recopilar la informacion reque-
rida, algo que a su entender afecta especial-
mente a los corredores pequenos. Asimismo,
reporta que sus socios les han hecho llegar
muchas dudas que tienen que ver con la figura
de los colaboradores externos y la dificultad de
recopilar informacion sobre ellos, sobre todo
desde el punto de vista de recursos humanos.

También, el vocal de Relaciones Institu-
cionales de Fecor destaca multiples variables
que pueden llevar a un corredor a no presentar

No presentar la
DEC puede
acarrear
sanciones de
hasta un millén
de euros e,
incluso, la
revocacion dela
autorizacion para
operar

la DEC. Y junto al desconocimiento de como presentarla y
no contar con programas tecnoldgicos que le ayuden a su
cumplimentacion, pone en evidencia también la propia
dejadez o pensamiento de que “no pasa nada”.

Eis evidente que el aspecto tecnoldgico tiene un peso
importante a la hora de presentar la DEC. De hecho, Rubio
reconoce que les han llegado multitud de dudas sobre
como operar la aplicacion (validar, preparar el envio, errores
y advertencias...), “que es donde se pierde mucho tiempo”,
en aspectos sobre como extraer los datos y cuadrar los
Nnuevos, como puede ser la venta presencial o a distancia,
que son campos gue no estan siempre “a un clic”.

A ello se anade que algunos corredores que comien-
zan su actividad consideran, “de forma errénea”, que no
deben presentar la DEC si no han tenido produccién duran-
te el primer ejercicio, aprecia Campos. Asimismo, cuando
cesan su actividad, algunos profesionales descono-
cen que tienen que recabar los datos correspon-
dientes al periodo en el que si estuvieron activos.
También considera que la elaboracion de la DEC
puede resultar compleja para quienes no tienen
experiencia, 1o que lleva a dejarla incompleta o sin
presentar. De hecho, resena que les han hecho
llegar multitud de dudas relacionadas con la inter-
pretacion de determinados conceptos y con la
cumplimentacion de la aplicacion, asi como sobre
incidencias técnicas que dificultan la validacion y
el envio correcto de la DEC al legislador. A todo eso
se une el hecho de que la DGSFP ha estado muchos
anos sin imponer sanciones, lo que ha generado
entre los corredores una falsa sensacion de impu-
nidad.

PYMESEGUROS



IMPORTANTES SANCIONES

Efectivamente, hasta hace relativa-
mente pocos anos el supervisor no estaba
siendo especialmente activo en este come-
tido, recalca la responsable del Area de
Apoyo Legal de E2K. Pero esta situacion ha
cambiado, y actualmente si se estan incoan-
do procedimientos sancionadores, incluso
de forma retroactiva, situacion que en
ocasiones no es valorada del todo por muchos corredores.

Las sanciones pueden conllevar serias multas, de
hasta el 3% del volumen de negocio anual o un 1.000.000
de euros, si es persona juridica, 100.000 euros, si es persona
fisica, o el doble del importe de los beneficios obtenidos o
de las pérdidas evitadas con la infraccion, en caso de que
pueda determinarse, en ambos casos.

Unas cifras que se elevan si la ausencia del registro de
la informacién tiene que ver con los documentos de datos
fundamentales relativos a los productos de inversion mino-
rista vinculados y los productos de inversion basados en
seguros. En estos casos los importes pueden llegar hasta el
5% del volumen de negocio anual 0 5.000.000 de euros, para
las corredurias, y hasta 700.000 euros, para los corredores.

En los casos considerados muy graves, el castigo
puede acarrear hasta la cancelacion de la inscripcion del
corredor en el registro administrativo o la suspension por
un plazo maximo de 10 anos para €l gjercicio de la activi-
dad, ademas de que se puede dar publicidad a la conducta
constitutiva de la infraccion, indicando quién es la persona
fisica o juridica responsable, la naturaleza de la infraccion
y la sancion impuesta. Con el consecuente dafno reputacio-
nal que ello acarrea.

Las pequeiias
corredurias son
las que mas
dificultades
tienen para
cumplir con los
requisitos dela
DGSFP, por falta
de estructura
tecnolégicayla
carga burocratica
que supone

Mas a fondo

Aungue por el momento, no se estan
imponiendo sanciones econodmicas, “en la
practica, la DGSFP estéa aplicando de
forma efectiva la revocacion de la autori-
zacion -es decir, la cancelacion de la clave
de inscripcidon- a quienes no han cumplido
con esta obligacion”, destaca el director
de Mitramiteoficial.com. Para quienes se
encuentran en esta situacion, se les
presentan serios problemas, no solo porque la reactivacion
de la clave esté resultando compleja (“lo que dificulta seria-
mente la continuidad en el ejercicio profesional”), sino
también de caracter reputacional ante las entidades asegu-
radoras, los clientes y las distintas instituciones del sector
asegurador en general.

De hecho, la pérdida de la clave para operar puedes
ser una circunstancia que esta afectando al descenso de
profesionales. La cifra de corredores personas fisicas regis-
tradas por la DGSFEP el ejercicio pasado descendio hasta los
884, frente alos 970 que habia al concluir 2024, 1o que supo-
ne la cifra mas baja en la ultima década. También resulta
llamativo el declive de corredurias, que se redujeron de
2.718 alos 2.561 en el ultimo registro.

OPERAR SIN CLAVE

Puede darse €l caso de que un corredor que no haya
presentado la DEC le hayan quitado la clave para operar y
no sea consciente de ello. Esto podria ser posible, como
explica Juan José Ruiz, vocal de Relaciones Institucionales
de Fecor, cuando la DGSFP haya intentado comunicarse
con el corredor y al, no disponer de la direccion o informa-
cion de contacto exacta, no haya podido hacerlo a través
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de esta via, aunque el legislador cuenta
con una comunicacion oficial como es
el BOE.

Jorge Campos, director de Mitra-
miteoficial.com, apostilla que la DGSFP
se comunica sobre todo a traves del
buzon electronico, y muchos corredores ‘
no lo tienen activo, no disponen de \ '
certificado digital o no lo consultan con
regularidad. “Eisto ha provocado que
algunos profesionales hayan continuado ejerciendo su acti-
vidad sin ser conscientes de que su autorizacion habia sido
revocada”, comenta.

Las consecuencias son muy graves: desde problemas
con contratos con aseguradoras, comisiones pendientes,
gestion de siniestros o atencion a clientes, hasta posibles
responsabilidades legales. En este sentido, puede llevar
consigo nuevas sanciones. No obstante, el Real Decreto
3/2020 de Seguros Privados, establece que tendra la consi-
deracion de infraccion muy grave el gjercicio de la activi-
dad de distribucion sin estar inscrito como distribuidor en
un registro legalmente admisible al efecto, como recuerda
Borja Lopez-Chicheri, director gerente de Adecose, pudién-
doseles imponer idénticas sanciones de las relativas a la no
presentacion de la DEC.

Pero los problemas para los corredores no paran ahi.
Pura Rubio, responsable del Area de Apoyo Legal de E2K,
incide de nuevo en €l “el riesgo reputacional y comercial si
el registro publico no refleja correctamente su estado, que
puede afectar a relaciones con aseguradoras, clientes y
terceros, generando una importante pérdida de confianza
dificil de revertir”.

La DGSFP ha
estado muchos
anos sin imponer
sanciones, lo que
ha generado
entre los
corredores una
falsa sensacion
de impunidad

ACTUALIZAR DATOS

El no disponer de los datos de
contacto actualizados, esta generando,
efectivamente, que muchas notificacio-
nes del legislador no lleguen a los corre-
dores. Por eso, ademas del requisito
indispensable de presentar la DEC, la
DGSFP ha llevado a cabo en los ultimos
meses un control mas exhaustivo para
verificar y confirmar la actualizacion de
dichos datos de los mediadores inscritos en su registro
administrativo. Jorge Campos hace hincapié en que, en
realidad, no se trata de una exigencia nueva, ya que la ante-
rior normativa, la Ley 26/2006 de Mediacion de Seguros, ya
recogia la obligacion de mantener esta informacion al dia.
“Lo que estamos viendo actualmente es una mayor inten-
sidad en la supervision y en la aplicacion efectiva de la
normativa”, informa.

Un tramite que también resulta desalentador si se
atiende al reciente informe elaborado por Mitramiteoficial.
com que constata que el 70% de los corredores y corredu-
rias de seguros reconocen tener desactualizados sus datos
béasicos de contacto, cuando es una exigencia “razonable y
necesaria para el orden del mercado”, segun Pura Rubio. Y
una exigencia que ya lleva implantada varios anos, ya que
desde 2020 estos profesionales tienen 15 dias para comu-
nicar cualquier modificacion registral; de 1o contrario, seran
sancionados.

Con todo, y de forma general, los corredores y corre-
durias si actualizan sus datos a través de la DEC, pero con
frecuencia olvidan que esa informacion también debe
comunicarse formalmente a la Administracién, reconoce
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Mas a fondo

Rubio, quien también precisa en que hasta la entrada en
vigor del Real Decreto 3/2020 esta obligacion no estaba
claramente recogida en una norma con rango legal, sino
que figuraba en la propia resolucion de inscripcion. “Esto
hace que muchos profesionales, especialmente los que
llevan ejerciendo desde los anios 90, no tengan interiorizada
esta exigencia”, afirma.

Para Campos se debe, en la mayoria de los casos, a
una falta de priorizaciéon o a no ser plenamente conscientes
de la importancia de esta obligacion. Y, en otros, aunque se
conoce este deber, se va posponiendo su cumplimiento.
Destaca que no tener actualizados los datos de contacto no
es tan grave, pero si es basico para que el supervisor pueda
comunicarse con los corredores. Aun asi, “el incumplimien-
to de esta obligaciéon constituye igualmente una
infraccion administrativa, cuya gravedad dependera
del tipo de dato no actualizado”, recuerda.

PYMES CON MAS DIFICULTADES
Borja Lopez-Chicheri lo atribuye a que algunos \g

corredores de pequena dimension carecen de una

herramienta de gestion de los datos: “La brecha digi-

tal y la falta de recursos son mas acuciantes en estos

casos”, aduce. Sin embargo, resulta “imprescindible,

no solo para cumplir con los requerimientos de la

DEC, sino para la operatividad y eficiencia de la corre-

duria”. Recalca, eso si, que la recopilacion de los datos

y cumplir con todas las tareas administrativas supo-

nen una carga burocratica inasumible para esos

pequenos corredores, si quieren atender el negocio,

aunque senala que ello no les exime de cumplir con

sus obligaciones. k

E170% delos
corredores y

corredurias de

seguros

reconocen tener
desactualizados
sus datos basicos

de contacto

-
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En el caso concreto de la DEC, si existe la impresion
en el sector de carga administrativa elevada, “especial-
mente cuando no se percibe con claridad el uso concreto
de toda la informacion solicitada”. De ahi que la respon-
sable del Area de Apoyo Legal de E2K reclame un avance
en transparencia sobre el destino y utilidad de estos
datos, lo que ayudaria a mejorar la percepcion y el cumpli-
miento.

En general, las pequenas corredurias son las que mas
dificultades encuentran, prosigue, “no por falta de voluntad,
sino por falta de estructura tecnoldgica y tiempo disponi-
ble”. Por eso propone que en cuanto los pequenos corredo-
res y corredurias alcanzan ciertos volumenes tienen que
integrar programas de gestion que les faciliten esa tarea v,
mas si cabe, teniendo en cuenta que no todas las
aseguradoras facilitan la informacion necesaria para
presentar la DEC.

El director de Mitramiteoficial.com opina que,
para la elaboracion de la DEC, disponer de un ERP
facilita el proceso, pero no es un requisito imprescin-
dible. A su entender, “la falta de herramientas tecno-
l6gicas no justifica el incumplimiento, ya que existen
medios suficientes para poder elaborar y presentar
la DEC correctamente”.

Coincide Juan José Ruiz en que “cualquier
correduria, por pequena que sea, debe tener la capa-
cidad suficiente para poder actualizar sus datos en
el registro y tiene que tener los medios necesarios
para poder presentar la DEC”. “De no ser asi, no

» deberia operar, hasta que cumpliese con los requisi-
5 tos obligatorios”, sentencia.
AITANA PRIETO
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In situ

VI Annual Cima Elencuentro VI Annual Cima tuvo como
tema principal la importancia de que las

Los corredores podrian s

. responder ante los g s
DANOS causados por una opeesroesimanis
poliza no rirmada e s s s

poliza y para suscribirla. Esmas, sila
aseguradora consigue una prueba de

que ha habido una incitacién a la falta de

Tras la apertura del acto, la primera mesa redonda, en la que se firma de la péliza por parte de un

hablo de Pdéliza Digital, estuvo compuesta por Miguel de las Morenas,

director general de Kalibo (una de las corredurias que mayor porcen- corredor o ha existido una negligencia,
taje de polizas firmadas tiene a nivel nacional); Alberto Tapia, presi- puede repetir contra €l. Asimismo,
dente de Seaida; Martin Navaz, presidente de Cima y de Adecose; durante el evento online, se dio a

Rosa Ona, directora de Corredores y Conectividad de Zurich; y fue conocer la situacién en la que esta el

moderada por Guillermo Calderdn, presidente de la Comision Cima.
De las Morenas comento que la firma digital solo “exige una cierta ) .,

disciplina por parte de los equipos de suscrip- - aplicacion de la

cion”. En su opinién es “mas facil firmar digital- ] = version 7 de Eiac, el

mente una poliza, porque los clientes estan acos- ‘Identia One'y el

tumbrados a hacerlo, que ir detras de un cliente protocolo de

para que te devuelva la pdliza firmada”. Ademas,

desarrollo de la bidireccionalidad, la

: ) Ciberseguridad que
es un proceso totalmente gratuito y muy sencillo. ite d
El director general de Kalibo afirmo que “el pernne daruna .
asegurador es el unico sector en el parece que respuesta sectorial

estamos protegiendo al cliente si no firmar un a cualquier ataque.
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Miguel de las Morenas

Alberto Tapia

documento o un contrato”. Pero la realidad es que no
cree que “estamos protegiendo al cliente, y muy impor-
tante, no nos estamos protegiendo a nosotros mismos”.
La firma de una podliza por todas las partes implicadas,
proporciona seguridad juridica a todos.

En este sentido, Alberto Tapia reiterd que las polizas
deben firmarse. En su opinién es un riesgo encontrarnos
con “una poliza en la que se ha pagado una prima cal-
culada en torno a unas coberturas determinadas, pero
por la falta de la firma, esas coberturas sean potencial-
mente ilimitadas”.

¢Quién responde de esa falta de firma? “Obvia-
mente, en primera instancia, las aseguradoras tendran
que pagar las indemnizaciones, sin tener en cuenta
excursiones o pretextos de que la pdliza no esta firmada.
Pero los corredores pueden verse salpicados, por la obli-
gacion de informar debidamente al cliente de los requi-
sitos para activar la pdliza y para suscribirla. Si la ase-
guradora consigue una prueba de que ha habido una
incitacion a la falta de firma de la poliza por parte de un
corredor o ha existido una negligencia, puede repetir
contra él”, indica el presidente de Seaida.

Martin Navaz

Aproximadamente
un 40% de los
corredores ya
estan en Cima,
con un ratio de

firma digital del
37%

Rosa Oina Guillermo Calderodn.

LAS FIRMA DIGITAL DOTA DE SEGURIDAD JURIDICA

Navaz explico que “tenemos la solucion encima de
la mesa para dotar de seguridad juridica, porque si el

cliente no la firma por su propia voluntad, tenemos

la prueba de que €l cliente no ha querido firmar esas

condiciones. Ademas, es un sistema seguro porque

los datos van encriptados y cualquier informacion

que se le dé a las aseguradoras solo se utilizaria para

el proceso de firma”. Ademas, €l corredor “es el que

decide si se toma su tiempo para revisar las polizas
y si van a la firma y en qué momento”.

Rosa Ona resaltd el hecho de que “ya hay aproxi-
madamente un 40% de los corredores que estan en Cima,
con un ratio de firma que esta en el 37% de las pdlizas
que se mandan (hay algunas que caducan, porque no se
sigue el proceso y otras que el cliente no las firma)”.

Como en Zurich llevan mas meses con la firma digi-
tal, las cifras son mejores “tenemos un 60% de los media-
dores que estan utilizandola y hay un 44% de ratio de
firma”, comenta.

Ona explico que los corredores pueden decidir revi-
sar las pdlizas por importe, por ramos, No revisar nada. ..



In situ

“Desde las companias, cuando emitimos las polizas,
automaticamente va un mensaje a vuestro ERP. En él
se validan los datos del cliente y una vez que validais
el proceso en el ERP, va al cliente. Con lo cual, estais
en todo momento informados”.

Guillermo Calderén comentd que el proceso
actual de firma digital esta pensado para que, a través
de la plataforma Cima, se firmen documentos precon-
tractuales y contractuales que permitan la celebracion
del contrato de seguro entre compania y cliente.
“Cualquier firma de cualquier documento que sea del
propio corredor podria ser firmado a través de esta
plataforma, pero estamos trabajando para ver si pudié-
ramos unificar en un mismo envio al cliente tanto la
documentacion precontractual como la contractual
de la compania y, previamente, la necesaria del corre-
dor. Hay algun tipo de problemas desde una perspec-
tiva juridico-legal que estamos intentando solventar,
de manera que, primero, la documentacion del corre-
dor se firme, se valide, se vea, se autorice por parte del
cliente y, después, venga la contractual. Si esto no
fuera posible, habria que tener separados los dos
envios de firma de la documentacion del corredor, por
un lado, y la documentacion contractual, por otro”.

Este proyecto tiene un valor importantisimo desde
un punto de vista sectorial porque el coste unitario de
cada documento firmado puede verse reducido si el
numero total de documentos es muy elevado. “Las
negociaciones que llevamos a cabo como comision con
las diferentes proveedores de firma certificada normal-
mente tienen un escalado. Con lo cual, el hecho de que
todos juntos construyamos este proyecto, lo hagamos

Higinio Iglesias.

Pedro Carreiio.

Javier Montoya.

mas grande, tengamos mucho mas volumen de documen-
tos firmados —precontractuales, contractuales o incluso
los del propio corredor— permitiria que los escalados por
numero total de documentos sean muy altos, de manera
que €l coste unitario sea menor”, afirma Calderodn.

UN PROCESO GRATIS Y SENCILLO PARA LOS CORREDORES

Higinio Iglesias, presidente de Aetma (Asociacion
de Empresas Tecnoldgicas de la Mediacion Asegura-
dora), aporto la vision tecnoldgica de la firma digital que
seniala es “el mejor escudo frente a una reclamacion for-
mulada contra un corredor de seguros por responsabi-
lidad profesional”. Iglesias recordd cuatro cosas:

1.- Los principales ERPs (programas de gestion) con los
que trabajan los corredores, integran de una manera
nativa y operativa el proceso de firma digital.

2.- Bis posible configurar el ERP de una forma flexible
por parte del corredor, para parametrizar 1os procesos.

3.- La informacién que el corredor pudiera aportar

(numero de teléfono, el mail del cliente...) se queda
en el ERP del mediador. Y su uso es absolutamente
confidencial y no esta autorizado ningun otro uso.

4.- Las distintas empresas de tecnologia de la mediacion
ofrecemos informacion, soporte y asistencia a los
corredores, tanto en el proceso de adhesion al servi-
cio como en la operativa posterior al uso.

Guillermo Calderén hizo hincapié en que “los datos
del cliente se quedan en el ERP, simplemente se envia al
proveedor de la firma digital para que pueda ser firmada la
poliza y vuelve otra vez al ERP. Por lo tanto, la aseguradora
no dispone de esos datos de contacto. Es el ERP y la pla-
taforma Cima de Tirea los que hacen todo el proceso”.
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BIDIRECCIONALIDAD DE RECIBOS

Pedro Carreno, director de corredores
de Mapfire, explico la situaciéon en la que se
encuentra la bidireccionalidad de recibos,
que permite que la informacioén fluya auto-
maticamente y que esté estructurada. Ade-
mas de que se maneja la misma informacion
y todos tienen el control sobre ella, hay una
visibilidad del flujo de gestion de recibos y
se adapta a cualquier tamano de correduria.
Carreno comenta que “el proceso es sencillo
y mejora la experiencia, porque se optimiza
la operativa del corredor elevando el nivel de
servicio que se ofrece al cliente”. Se gestiona
con las entidades el rechazo de los recibos,
de emision o también los propios movimien-
tos generados por los corredores.

Las ventajas mas importantes, en opinion de
Carreno, son: “contar con una informacioén diaria que
elimina tareas administrativas; tener el control de la
informacion de los recibos en todo €l proceso; y, sobre
todo, el ahorro de tiempo. Son procesos que estan
unificados para todas las companias y que evitan
errores. Por lo tanto, se produce una mejora de la efi-
ciencia, un mayor control y una informacién puntual
y fiable”.

MAS INFORMACION UTIL PARA EL CORREDOR

Javier Montoya, director de desarrollo del canal
corredores e instituciones de Occident, presento la ver-
sion 7.1 de Eiac, en donde “se pondra a disposicion mas
informacion util para el corredor, mas controles de cali-

Jose Luis Mayo y Gerard Clarés.

Javier Barbera y José Coto.

En el proceso
de firma digital

los datos van
encriptados

In situ

dad sobre los datos que se envian a las ase-
guradoras, mas posibilidades de digitalizacion
con las corredurias para poder automatizar
esa informaciéon”.

En la parte de informacién de la pdliza,
Montoya destacd que se podra comparar
modalidades y facilitar este analisis de las
coberturas de cada poliza entre las entida-
des. Ademas, “vais a tener informaciéon de
los riesgos”.

En la parte de siniestros se incorpora
toda la informacidén sobre los estados y la
situacion de cada siniestro.

En la parte de recibos y comisiones se
estandariza la secuencia de movimientos de
fechas relacionadas con la situaciéon real y el
momento informado en el sistema y esto va a reducir las
incidencias y las reclamaciones dentro de la parte admi-
nistrativa de gestion.

Y en la parte de desglose de comisiones se hara por
poliza, por recibo o por cobertura. Lo que permite llevar
un control absoluto de las liquidaciones.

Por ultimo, se han incorporado reglas de calidad de
datos dentro del sistema, que identifica que haya una
consistencia entre los datos, que esté bien informado y
en el caso de que haya datos mal informados por parte
de una aseguradora, se elimina para no distorsionar la
informacion que se envia a los corredores.

Al final, destaca Montoya, “vais a tener unos datos
mMas precisos que os van a permitir hacer su analitica o
un reporting de negocio con mucha mas informacion
del que teniais hasta ahora”.
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UN PROYECTO HECHO REALIDAD

Cima (Conectividad

e Innovacion para la
Mediacién Aseguradora)
nacié en 2009, en el seno
de Unespa, impulsado
por la Asociacion de
Corredores Adecose y el
Consejo General de los
Colegios de Mediadores
de Seguros. Entre 2012

y 2018 se desarrolla

la primera version del
estandar Eiac (Estandar
para el intercambio

de informacion entre
aseguradoras y corredores),
que va a ir evolucionando
y consolidandose
progresivamente hasta

el ano 2023, en el que

se define la version 6

del estandar. A partir de
ese momento se dio paso
a una nueva etapa, con
proyectos tan relevantes
como la bidireccionalidad,
Cima Poliza Digital, el
protocolo de seguridad y
la nueva version del 7.1

del estandar Eiac. “Estos
proyectos se van a ir
consolidando durante este
ano y el que viene”, afirmé
Sara Matias, responsable
de gestion de servicios de
Tirea.

Ademas, destacé “la
mejora continua de la
calidad del dato, ya que
entendemos que es clave
para un intercambio fiable
y eficiente entre entidades
y corredores”,

En la plataforma Cima,
actualmente se esta
trabajando con casi 2.300
corredores, una cifra que
sigue aumentando. “Para
este ano, el objetivo

es alcanzar los 2.500
corredores”, senala Matias.
Ademas, se plantean
conseguir que los 3.346
corredores que estan
operando bajo el estandar
Eiac, también estén en la
plataforma Cima. Ahora
esta un 69%.

En cuanto a aseguradoras,
actualmente, estan
adheridas 47 entidades,
que representan
aproximadamente el

90% de las primas
intermedianas. Asimismo,
hay 28 empresas
tecnologicas adheridas.
Solo en el mes de marzo
de este ano ya se han
superado los 860.000
ficheros intercambiados,
que si lo comparamos

con el mismo mes del
ano anterior supone un
crecimiento del 20%.

Si comparamos la
situacion de la plataforma
a finales del 2025 con
respecto a hace cuatro
anos, se han incorporado
15 aseguradoras (hay 46),
8 empresas tecnolodgicas
(hay 28), mas de 1.000
corredores (hay 2.297)

y mas de 5 millones de
ficheros intercambiados.
En lo que respecta a Cima

Datos de actividad CIMA

2.297 \ 47

Corredores
Entidades

AsEgur ras
Dbijetive 2026 o et

s e

28

Empresas
90% Tecnologicas
Volumen de
primas
medisdas

Sara Matias.

Poliza Digital, que nace
en 2023, se han adherido
siete aseguradoras
(Allianz, Fiatc, Generali,
Mapfre, Occident,

Mussap y Zurich), cinco
empresas tecnologicas
(Codeoscopic, Ebroker,
Gecose Software, MPM y

Soft QS), 7 proveedores
de firma digital y mas de
700 corredores que estan
recibiendo pélizas de las
entidades, un corredor de
software propio y siete
proveedores de Cima
Digital.

La Poliza Digital es uno de
los principales proyectos
que se ha abordado
durante 2025y 2026 y ya
es una realidad. “Se ha
pasado de un 15%, cuando
abrimos el proyecto en
marzo, y estamos ya en un
37% de todos los procesos
enviados a firma a nivel
de corredores”, seialo
Sara Matias.
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PROYECTO ‘IDENTIA ONFE’

La proteccion ciber fue el tema principal de la
segunda mesa redonda, moderada por Jose Luis Mayo,
director de Negocio de Tirea, en la que participaron:
Gerard Clarés, director de conectividad y mercados de
Allianz; José Coto, responsable de arquitectura y desa-
rrollo de la red de corredores en AXA, y Javier Barbera,
presidente del Consejo General de los Colegios de Media-
dores de Seguros y vicepresidente de la Comision Cima.

Gerard Clarés presentd un contexto preocupante,
en el que cada corredor gestiona entre b y 15 creden-
ciales diferentes, una por cada aseguradora con la que
trabaja. Cada aseguradora tiene su propio sistema de
gestion de las credenciales y cada uno tiene politicas
totalmente diferentes. Ademas, existen diversos marcos
normativos que hay que cumplir. Para hacer frente a
todo este escenario, nace el proyecto de ‘Identia One’,
que consiste en la creacion de una identidad digital
Unica para todos los corredores.

José Coto senald que al ‘'Identia One’ tenemos aso-
clados una serie de beneficios tangibles: la simplificacion
(se pasa de multiples credenciales a una sola), la segu-
ridad (ofrece un escudo sectorial para proteger todos los
accesos) v la confianza.

Javier Barbera resalto el hecho de que simplifique
la labor administrativa del corredor, para poder dedicarse
a asesorar a nuestros clientes y darle servicio.

Mayo explica que “la plataforma Cima, es una de
las mas seguras del mercado y en caso de que se pro-
duzca un ataque, tenemos el protocolo Cima que nos
permite reaccionar ante estos ciberincidentes”.

En este sentido, Clarés senald que se ha creado “un

Mirenchu del Valle.

\7

El proyecto
‘Identia One’
promueve la
identidad
digital unica
del corredor
cuando
contacta con
las diferentes
aseguradoras

protocolo de ciberseguridad, que se aplica a todos los pro-
cesos asociados al ecosistema Cima, que abarca la gestion
integral de cualquier tipo de incidente de seguridad que
pueda afectar tanto a la confidencialidad como a la
integridad, como a la disponibilidad de la informacion.
En el caso de que se produzca un ciberataque, el pro-
tocolo cubre todos los pasos a seguir, desde la detec-
cion, pasando por la notificaciéon a las partes implica-
das, el diagnostico del incidente, la recuperacion de
los sistemas y los procesos de mejora continua. ks
decir, obtener aprendizajes de 1o que ha sucedido”.
Jose Luis Mayo adelantd que el proyecto ‘Identia
One’ va a iniciar en breve el periodo de pruebas con un
numero acotado de corredores y entidades para un
entorno controlado. “La idea es que después del verano
ya podamos arrancar con las primeras entidades y sus
redes de corredores. Sera un arranque progresivo. El
proceso va a ser muy sencillo 1o Unico que necesitaremos
es que el corredor se dirija a ‘Identia One’, acredite su
identidad y desde ‘Identia One’ se le daran las creden-
clales y ya, internamente, ‘Identia One’ gestionara con
las companias que esas credenciales funcionen en los
sistemas de las aseguradoras”.

Fl cierre del evento online corri¢ a cargo de Miren-
chu del Valle, presidenta de Unespa, que reitero la impor-
tancia de la firma de la pdliza porque “es la prueba de
que €l cliente conoce cual es el contenido de esa cober-
tura que, gracias al asesoramiento de su corredor, podra
utilizar cuando se produzca algun evento danoso”.

Asimismo, se enorgullecié de que Esparna sea uno
de los mercados que esta a la cabeza de proyectos sec-
toriales a nivel europeo.
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Productos

Gama de Hogar adaptada a cada forma de vivir

Helvetia Caser presenta ‘Caser
Hogar’, un nuevo seguro que unifica
su gama de Hogar en una propuesta
unica, flexible y disefiada para
adaptarse alas distintas formas de

delo de distribuciéon centrado en la media-
cion, con el objetivo de simplificar la oferta,
mejorando asi la experiencia del cliente y
reforzando el valor del asesoramiento como
elemento diferencial.

Este nuevo producto se apoya en el ‘Asis-
tente de Hogar', una herramienta que, a
partir del tipo de uso de la vivienda (prime-

ras y segundas viviendas o alquiler), facili-
ta al mediador la identificacion de las ne-
cesidades del cliente y orienta el proceso
El lanzamiento refuerza la apuesta de la  de recomendacion hacia la solucién mas
compania por la innovacion y por un mo- adecuada, innovadora y personalizada.

vivir y utilizar una vivienda.

Mapfreacabade Rentabilidad del 129% a cinco anos

lanzar un nuevo plan
de pensionesacinco Elnuevo plan de pensiones, denominado ‘Puente Garantizado VIII', es una solucion de ahorro para la
= : jubilacion pensado especificamente para personas que buscan estabilidad y previsibilidad en su ahorro
anos que garantiza el O PELS : : 1 ' _ -
capital y una para la jubilacién manteniendo la inversion durante un periodo de, al menos, cinco anos.
. Ademas, aquellos clientes que traspasen su plan de pensiones individual desde cualquier otra entidad
tabilidad del 12%
renta 1 1 .a € od podran beneficiarse de una bonificaciéon del 3% del importe traspasado hasta los primeros 150.000 euros
o)
vencimiento (2,29% y de una bonificacion del 1% para el resto del im-
TAE) y reabre su porte trasladado. Esta bonificacion se invertird en
campana de traspaso un fondo de inversion multiactivo de renta variable
de planes de mixta internacional, denominado Fondmapfre Elec-
pensiones, bonificando cion Moderada, cuyo titular Sel:é el mi.smo que ell
alos clientes que del fondo de pe'nswnes..A'demas, Ql cl%ente podra
realizar aportaciones adicionales, si asi lo desea, a

traSI.aden suplan C!,e este fondo de inversion, cuya rentabilidad media
p.ens1ones conun 3% de los ultimos 5 anos ha sido de alrededor del 3,40%
del importe trasladado. anual (TAE).
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Rentabilidad anual garantizada
del 2,9%

Occident ha lanzado una nueva emision de ‘Ahorro
capital’, su seguro de ahorro con una rentabilidad
garantizada del 2,9% anual durante el primer ano. Se
trata una nueva emision de este producto orientada
a clientes que buscan obtener rentabilidad sin
asurnir riesgos en sus inversiones.

Disenado para perfiles conservadores, ‘Ahorro capital’ requie-
re una aportacion inicial minima de 10.000 euros y permite
realizar aportaciones suplementarias a partir de 3.000 euros.
Finalizado el periodo de tipo garantizado, al producto se le
aplicara una tasa de revalorizacion trimestral. Ademas, €l se-
guro incorpora un capital adicional en caso de fallecimiento
del 4% del valor garantizado.

En cuanto a su liquidez, el producto permite solicitar resca-
tes parciales o totales a partir de los tres meses desde la
contratacion. Asimismo, el rescate total puede realizarse sin
penalizacion una vez transcurridos nueve meses.

En paralelo, como en emisiones anteriores, el producto in-
cluye como servicios de cortesia el asesoramiento juridico
telefonico y la orientacion meédica telefénica.

Productos

Ahorro con hasta el 7,07%
a tres anos

Mapfre ha lanzado un seguro de ahorro-inversion a prima
unica que puede contratarse con una duracién de uno, dos
o tres anos. Este producto esta dirigido especialmente a
ahorradores conservadores y es una alternativa muy
atractiva para inversiones a corto plazo, ya que ofrece una
rentabilidad garantizada sin asumir riesgos a vencimiento.

Este seguro, denominado ‘Millén Vida', ofrece una rentabilidad acu-
mulada garantizada a vencimiento del 2% a un ano, porcentaje que
se eleva al 4,45% si se contrata a dos anos, y del 7,07% en el caso
de contratarse a 3 anos.

El importe minimo de la inversion es de 3.000 euros y puede con-
tratarse por cualquier cliente, cuya edad esté comprendida entre los
18 y los 95 arios. Con este lanzamiento, Mapire refuerza su amplia
oferta en seguros de ahorro.




Al dia economia

EIICO aprobo un 13% mas en
financiacion empresarial en 2025

El Instituto de Crédito Oficial (ICO) consolido en 2025 su
papel como motor de financiacion empresarial en
Espania, con 10.265 millones de euros aprobados, un 13%
mas que el afio anterior.

El crecimiento se
apoy0 principalmente en la
financiacion directa, que se
dispardé un 48% hasta los
7.132 millones, y en el capi-
tal riesgo gestionado por
AXIS, mientras que las
lineas de mediacion retro-
cedieron por la menor
demanda bancaria.

La estrategia refuerza
el papel del ICO como cata-
lizador de inversion en pro-
yectos de largo plazo, tec-
nologicos y sostenibles. De hecho, casi la mitad de la financiacion
directa se destind a iniciativas con impacto ambiental o social.
Ademas, la entidad lanz¢ “ICO Crecimiento”, su primera herra-
mienta digital para pymes.

En paralelo, captod 8.656 millones en los mercados, con fuerte
interés por sus bonos sostenibles. El beneficio crecidé un 15,6%,
hasta 277 millones. La futura inyeccion publica de 10.500 millo-
nes impulsara el fondo “Esparnia Crece” y ampliara su capacidad
inversora.

@ ElCongreso

g daluzverde
al paquete
anticrisis del
Gobierno
para reducir
el impacto
dela guerra

El Congreso de los Diputados ha dado luz verde al
decreto anticrisis del Gobierno para mitigar el impacto
de la guerra en Oriente Medio, un paquete de 80
medidas dotado con 5.000 millones de euros. Lanorma
ha salido adelante con el apoyo del bloque de
investidura, incluido Junts, y la abstencion del PP y
Podemos.

El plan combina rebajas fiscales y ayudas directas. Destaca
la reduccion del IVA de carburantes, electricidad y gas al 10%,
asi como bonificaciones de hasta 20 céntimos por litro para sec-
tores como el transporte o la agricultura. También se refuerza la
proteccion a hogares vulnerables, con ampliacion del bono social
y prohibicién de cortes de suministros.

En el ambito empresarial, se incluyen moratorias contables
y limites a los despidos en companias beneficiarias. Ademas, se
impulsan medidas estructurales para acelerar la transicion ener-
gética, como deducciones para autoconsumo o movilidad eléc-
trica, en un contexto de creciente presion inflacionaria.
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La justicia refuerza el derecho
ala conciliacion laboral y
familiar al obligar a las
empresas a indemnizar alos
trabajadores cuando rechazan
de forma injustificadala
adaptacion de jornada o evitan
negociar. Cuatro sentencias
recientes de distintos
Tribunales Superiores de
Justicia fijan compensaciones
de entre 6.000 y 9.000 euros
por danos y perjuicios.

La empresa debera vigilar
con examenes la salud
mental del trabajador

El Gobierno ultima la reforma de la ley de
prevencion de riesgos laborales, que
ampliara de forma significativa las
obligaciones empresariales al incorporar
nuevas dimensiones como la salud
mental y la desconexion digital. El
anteproyecto, pactado con los sindicatos,
pero sin respaldo de la patronal, sera
aprobado en breve antes de iniciar su
tramite parlamentario.

La norma exigira a las empresas
evaluar riesgos psicologicos, vigilar el
bienestar emocional de la plantilla y
garantizar el derecho efectivo a desco-
nectar fuera del horario laboral. También
refuerza la responsabilidad del emplea-
dor, reduciendo a diez trabajadores el
umbral para asumir personalmente la
prevencion.

Entre las novedades destacan la
creacion del delegado territorial para
supervisar pequenas empresas, el
aumento del crédito horario en preven-
cion y la implantacion de protocolos obli-
gatorios de reincorporacion tras bajas
prolongadas.

Al dia economia

Lajusticia obliga a las

empresas a indemnizar a los

g trabajadores por denegarles
° laadaptacion de jornada

Los fallos subrayan que la adaptaciéon de jornada es un “verdadero derecho” recogido en
el Estatuto de los Trabajadores, que exige abrir un proceso de negociacion de 30 dias. La nega-
tiva empresarial debe estar debidamente motivada. De lo contrario, puede ser sancionada.

Las resoluciones destacan ademas la dimension constitucional de la conciliacion, vinculada
a la proteccion de la familia. En varios casos, los tribunales concluyen que las empresas no
acreditaron razones organizativas suficientes o ni siquiera iniciaron negociacion. Incluso se han
declarado despidos nulos cuando afectan a empleados que ejercen este derecho.

El texto mantiene el régimen san-
cionador, aunque introduce incentivos
por pronto pago, en un intento de moder-
nizar el sistema y adaptarlo a los nuevos
riesgos del mercado laboral.



Al dia seguros

Los corredores gallegos piden menos presion
regulatoria y mayor agilidad con las aseguradoras

La mediacién de seguros en Galicia
se encuentra inmersa en un proceso
de transformacion profunda,
marcado por la concentracion del
sector, el aumento de las exigencias
normativas y la aceleracion
tecnoldgica. Asise puso derelieve en
la XII Jornada de Corredores de
Seguros de Galicia, organizada por
Fundacion Inade.

En el encuentro se destaco el papel
del seguro en la gestion del riesgo empre-
sarial, en un entorno cada vez mas comple-
jo para la inversion y el emprendimiento.
Uno de los ejes del debate fue la evolucion
del tejido de corredurias en Galicia. Segun
el analisis presentado en la jornada —ba-
sado en la ‘Radiografia de los corredores de
seguros con domicilio social en Galicia
2025'— el sector mantiene un crecimiento
sostenido, lo que esta despertando el inte-
rés de grandes grupos e inversores.

Los representantes del sector, Juan M.
Sanchez-Albomoz Gomez (Consejo Gallego
de Mediadores) y Pablo Larino Noya (Aga-
cose), advirtieron, sin embargo, que la venta

del negocio no es la unica via de desarrollo.
Ambos defendieron el papel del asociacio-
nismo como herramienta clave para afrontar
la creciente carga administrativa y reclama-
ron mayor planificacién estratégica, asi
como medidas para abordar el relevo gene-
racional y reforzar la formacion.

En la mesa de corredores, se identifi-
caron tres grandes tensiones del canal: el
aumento del cumplimiento normativo, la
dificultad para captar talento y la comple-
jidad en la relacién operativa con las ase-
guradoras. Representantes de NB21, Susa-
vila y Ucoga coincidieron en que las
exigencias regulatorias y de formacion es-
tan tensionando los recursos de muchas
corredurias. A ello se suma, una creciente
pérdida de capacidad de decision en nive-
les intermedios de las aseguradoras, 1o que
ralentiza la gestion y afecta directamente
al servicio al cliente.

El debate también puso el foco en la
necesidad de reforzar la unidad del sector
en su interlocucion con el regulador, ana-
lizar la rentabilidad mas alla del volumen
de primas y prepararse para un escenario
de cambio tecnoldgico acelerado.

Desde la perspectiva de las asegura-

doras y agencias de suscripcion, los repre-
sentantes de AXA, Occident y RiskPoint
defendieron el papel estratégico del canal
corredor por su cercania al cliente y su ni-
vel de especializacion.

Las companias destacaron su com-
promiso con el acompanamiento en la ges-
tidn de siniestros y abogaron por avanzar
hacia procesos de suscripcion mas agiles
y automatizados, especialmente en nichos
concretos de negocio. En este contexto, se
puso en valor el papel de las agencias de
suscripciéon como via para aportar rapidez
y capacidad técnica en riesgos complejos.

La ultima mesa ‘La voz del cliente’,
reunio a representantes del ambito empre-
sarial e institucional que reivindicaron el
papel del corredor como asesor de confian-
za, especialmente en el caso de las pymes.
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También alertaron sobre el uso de la inte-
ligencia artificial y la tecnologia: herramien-
tas que deben mejorar la eficiencia, pero
sin sustituir €l criterio profesional ni el ana-
lisis experto.

En otro orden de cosas, Fundacion
Inade ha presentado su informe ‘Radiogra-
fia de los corredores de seguros con domi-
cilio social en Galicia 2025". En él, entre
otras cosas, se dice que el sector de la me-
diacion de seguros en Galicia continua su
proceso de transformacion, marcado por la
concentracion empresarial, la reduccion del
numero de operadores y el impacto cre-
ciente de las operaciones de compraventa.

Galicia cuenta actualmente con 329
corredores de seguros, lo que supone un
descenso del 15% respecto a la etapa pre-
via a la pandemia. La caida responde prin-

cipalmente a procesos de compra de co-
rredurias, que estan reconfigurando el
mapa del sector y favoreciendo la concen-
tracion de negocio.

De los 329 corredores registrados, 260
operan a nivel nacional y 69 limitan su ac-
tividad al ambito autondmico. Este seg-
mento es el mas afectado, con una reduc-
cion del 30% en expedientes desde 2020.

Fl estudio destaca ademas que el 62%
de los corredores se concentra en las diez
principales ciudades gallegas, con A Coru-
na (46) y Vigo (42) a la cabeza, evidencian-
do una fuerte concentracion geografica.

En términos de estructura, predominan
claramente las personas juridicas (245 co-
rredurias) frente a los corredores individua-
les (84), siendo estos ultimos los que regis-
tran una mayor caida (-26% en cinco anos).

Al dia seguros

Desde el inicio de la pandemia, 129
corredurias han cesado su actividad, es-
pecialmente en 2021 y 2025, en muchos
casos vinculadas a procesos de compra-
venta.

En paralelo, se han creado 72 nuevas
corredurias, aunque el ritmo de altas se ha
estabilizado en torno a 11 anuales desde
2023.

Fl informe dibuja un perfil de sector
relativamente joven: solo el 18% de los co-
rredores cuenta con autorizacion anterior
al anio 2000, mientras que la mayoria se
concentra en la década 2010-2019.

También destaca el predominio de es-
tructuras familiares: empresas pequenas, en
muchos casos sociedades limitadas uniper-
sonales con un unico administrador, orien-
tadas principalmente al cliente particular.

En el plano de internacionalizacion, la
presencia es limitada: solo 17 corredores
pueden operar en el Espacio Econdmico
Europeo y unicamente uno dispone de pa-
saporte europeo completo. Ademas, solo
una correduria tiene oficina en el extranje-
ro (Portugal).

Elinforme evidencia también una cre-
ciente concentracion del negocio: 15 corre-
durias en Galicia superan el millon de euros
en volumen de negocio, mientras que el
conjunto de corredores autondmicos suma
apenas 7 millones de euros.



Al dia seguros

Alfonso Martinez se incorpora a Santalucia como director
general de Desarrollo Corporativo y Estrategia

El grupo Santalucia ha reforzado su estructura directiva y acelerado su estrategia de
crecimiento con iniciativas que combinan reorganizacion corporativa, apuesta por la
innovacion y diversificacion de sunegocio, en linea con su plan estratégico Contigo2028.

La compania ha incorporado a Alfonso Martinez como direc-
tor general de Desarrollo Corporativo y Estrategia, una nueva po-
sicion que se integra en el Comité Ejecutivo y unifica ambas areas.
Desde este puesto, liderara la definicion de la estrategia global del
grupo y el impulso de operaciones de crecimiento tanto organico
COmo inorganico, con el objetivo de reforzar el posicionamiento
competitivo y acelerar la expansion nacional e internacional.

Procedente de firmas como Barclays Investment Bank, don-
de ocupaba el cargo de Managing Director, Martinez cuenta con
mas de dos décadas de experiencia en banca de inversion y con-
sultoria estratégica, incluyendo etapas en KPMG Corporate Fi-
nance o L.E.K. Consulting.

Por otro lado, Santalucia ha sido reconocida como una de las
aseguradoras mas innovadoras del mercado segun el Indice Es-
panol de Innovacion, elaborado por la Universidad Carlos III de
Madrid junto a Neovantas. El informe destaca especialmente su
capacidad para integrar inteligencia artificial en procesos clave,
como la digitalizacion del 95% de la documentacion de Decesos
0 la deteccidn de fraude.

Entre los avances mas relevantes figura la posibilidad de con-
tratar seguros de Hogar mediante Cl@ve en segundos, recupe-
rando automaticamente los datos del cliente desde la Agencia
Tributaria. Asimismo, ha reforzado su distribucioén digital, apoyan-

dose en su posicionamiento en
Google.

En paralelo, el grupo ha dado
un paso relevante en su estrate-
gia de diversificacion al entrar en
el capital de Unavets como inversor minoritario, junto al fondo
Oaktree Capital Management.

La operacion abre la puerta a sinergias en ambitos como
Seguros para mascotas, servicios asistenciales y bienestar animal,
en un segmento con alto potencial de crecimiento. Unavets cuen-
ta con mas de 160 clinicas en Espana y Portugal y mas de 1.500
profesionales, 1o que refuerza el posicionamiento de Santalucia en
servicios vinculados a las familias.

La compania también ha reforzado su posicionamiento en
gestion de talento, acogiendo el ‘People Summit’ junto a Top Em-
ployers Institute, que reunio a cerca de 200 representantes em-
presariales para analizar el impacto de la inteligencia artificial en
los recursos humanos.

Durante el encuentro, directivos como Berta Duran y Carlos
Fernandez pusieron el foco en la necesidad de abordar la trans-
formacién tecnoldgica desde una perspectiva cultural y centrada
en las personas.

Por ultimo, el Instituto Santalucia ha puesto el foco en la eco-
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nomia de la longevidad como uno de los grandes vectores de cre-
cimiento futuro. Segun su ultimo informe, en 2050 una de cada seis
personas tendra mas de 60 afnios, 1o que abre oportunidades en sec-
tores como salud, age-tech y servicios financieros especializados.

Arag aboga por consolidar la cultura del
acuerdo y reforzar los recursos judiciales

Un afio despues de su entrada en vigor, la Ley de Eficiencia Procesal
arroja un balance mixto para el sector asegurador, especialmente en el
ambito de la defensa juridica, donde su impacto es mas directo. Los datos
oficiales apuntan a mejoras relevantes en la gestion judicial, con
descensos significativos tanto en actos de comunicacion pendientes
como en la ejecucion de sentencias, ademas de una caida cercana al 31%

en los litigios civiles.

Sin embargo, desde Arag advierten de
que estos resultados deben interpretarse
con cautela porque parte de la reduccion
responde mas a la incertidumbre inicial que
genero la norma que a su eficacia estruc-
tural.

El principal problema detectado en
este primer ano ha sido la aplicacion des-
igual de la ley, derivada de una redaccion
poco precisa que ha dado lugar a interpre-
taciones dispares entre juzgados. Aunque
las Audiencias Provinciales han empezado
a unificar criterios, persiste cierta insegu-

ridad juridica, especialmente en primera
instancia.

Uno de los cambios clave —la obliga-
toriedad de acudir a medios alternativos
de resolucion de conflictos (Masc) antes
de demandar— ha tenido un impacto di-
recto en la operativa del seguro. Si bien
impulsa la cultura del acuerdo extrajudi-
cial, también ha incrementado la carga
administrativa y ha alargado los tiempos
previos al proceso judicial, obligando a
acreditar documentalmente los intentos de
negociacion.

Un ario de Ley de Eficiencia Procesal:
6 claves del primer balance

Al dia seguros

El estudio identifica ademas el auge de los denominados
“longevity hubs” y el creciente peso del emprendimiento senior,
que en Espana ya supera el 40% del total y presenta mayores
tasas de supervivencia empresarial.

Supussio

Dot s
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Para las aseguradoras, esto ha supues-
to un cambio de enfoque en la gestion de
siniestros, priorizando la negociacion fren-
te a la reclamacion tradicional. En el caso
de Arag, se han adaptado procesos, herra-
mientas de certificacion y formacion inter-
na para cumplir con los nuevos requisitos.

No obstante, el reto no es solo opera-
tivo, sino también de gestion de expecta-
tivas del cliente: mientras algunos asegu-
rados valoran evitar el litigio, otros
perciben estos mecanismos como una
barrera adicional.



Al dia seguros

Agroseguro supero0 los 1.029 millones de euros en
primas contratadas en 2025

El afios pasado, Agroseguro supero los 1.029 millones de euros en primas
contratadas, lo que supuso un crecimiento del 0,92%. Para 2026, se quiere
mantener el equilibrio técnico; mantenimiento/crecimiento de primas, como
hace 3 afos por encima de 1.000 millones. Asi como un aumento de la
implantacion, con margen de crecimiento en ganado, uva y citricos; calidad
en la gestion de la contratacion y de las peritaciones.

El desglose del volumen de primas
refleja un comportamiento desigual por
modalidades: los seguros experimentales
alcanzaron 651,09 millones de euros
(-1,56%), mientras que los viables crecieron

gI ano 2025 e, los
€guros Agrarios

un 5,89% hasta 247,3 millones y los de re-
tirada y destruccion avanzaron un 4,33%,
hasta 130,83 millones.

Fl presidente ejecutivo de Agrosegu-
1o, Ignacio Machetti, subraya que el siste-

ma ha registrado un crecimiento del 45%
en la ultima década y ha logrado mante-
nerse por encima de los 1.000 millones en
los ultimos tres anos, una evolucion que
atribuy0 a la consolidacion del seguro agra-
rio como herramienta estructural de pro-
teccion del sector.

Por lineas de negocio, las siete princi-
pales —cinco agricolas y dos de ganade-
ria— concentran cerca del 90% de las pri-
mas. Destacan herbaceos (20,19%), frutales
(17,21%), hortalizas (10,93%), uva de vino
(8,99%) v citricos (7,83%), junto a los segu-
ros ganaderos de enfermedad y accidente
(10,22%) v retirada y destruccion (12,71%).

Uno de los principales retos serialados
por Agroseguro es el bajo nivel de implan-
tacion del seguro de citricos, que actual-
mente cubre solo el 50% de la produccion,
pese a tratarse de un cultivo estratégico
para el sistema.

FEl numero de contrataciones crecio
un 1%, hasta 378.660 polizas. El capital ase-
gurado aumentod un 6,38% hasta 19.332
millones de euros, mientras que la superfi-
cie asegurada alcanzo 6,25 millones de
hectéareas (+4,35%) vy la produccién prote-
gida llegd a 42 millones de toneladas
(+3,83%).

La siniestralidad mostré una evolu-
cion dispar. El numero de siniestros cayo
un 8,14%, hasta 1.5643.919, pero el coste
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total de los mismos aumentd un
15,08%), hasta 803,77 millones de eu-
ros. En el primer trimestre de 2026,
las indemnizaciones previstas se
situan ya en torno a 106 millones de
euros.

En el ambito financiero, el Con-
sorcio de Compensacion de Seguros
(CCS) mantiene un papel central
como reasegurador. Segun se expli-
cO en la jornada, las lineas experi-
mentales concentran cerca de tres
cuartas partes del reaseguro.

Lareserva de estabilizacion del
CCS alcanzo los 496 millones de eu-
ros en 202b, con un incremento de
bb millones respecto al ano anterior,
aungue aun lejos de los 744 millones
de 2022 y de los niveles de 2016.
Esta reserva representa el 2,6% del
capital asegurado.

En materia de financiacion, la
Sociedad Andonima Estatal de Cau-
cion Agraria (Saeca) destaco el mar-
gen de crecimiento del fracciona-
miento de primas, actualmente
utilizado solo en el 5% de las pdlizas,
pese a que el 94,6% de las solicitu-
des son aceptadas.

El director general de Agrose-
guro, Sergio de Andrés, detallo los
ejes del plan estratégico 2024-2026.

En el area de producto, el objetivo
principal es mantener el equilibrio
técnico del sistema, ajustando co-
berturas, tarifas y bonificaciones,
ademas de modernizar la gestion del
seguro ganadero y mejorar el siste-
ma de calculo de subvenciones.

En innovacién, Agroseguro
avanza en la digitalizacion de pro-
cesos con el proyecto Germina, la
incorporacion de inteligencia artifi-
cial y machine learning; la migracion
alanube y el refuerzo de la ciberse-
guridad.

De cara a 2026, Agroseguro
mantiene como prioridades el equi-
librio técnico del sistema, la estabi-
lidad del volumen de primas por
encima de los 1.000 millones, el cre-
cimiento en implantacion —espe-
cialmente en ganado, uva y citri-
cos— vy la mejora de la gestion de
contratacion y peritaciones.

Ademas, la entidad prepara su
plan estratégico 2027-2029, que in-
corporara tarificacion mas indivi-
dualizada, nuevos modelos de ges-
tibn de datos, impulso de la
inteligencia artificial generativa,
modernizacion del marketing del
seguro agrario y nuevas metodolo-
gias de valoracion de dafios.

Al dia seguros

Distribucion de primas
de Otros Danos a
Bienes. Datos 2025

Los seguros de Ingenieria
crecieron un 9% en 2025

Los seguros de Ingenieria, encuadrados dentro
del ramo de Otros Danos a Bienes, obtuvieron
en 2025 un volumen de negocio de 636,6
millones de euros, lo que supuso un 35,7% del
total de dicho ramo, frente a los 584,2 del afno
anterior, dando lugar a un incremento del 9%,
segun Icea.

Por modalidades, todas crecieron excepto Mon-
taje, que tuvo un decrecimiento del 2,3%.

Estos seguros presentaron un resultado del 8,4%
de sus primas imputadas netas de reaseguro, 1,4 pun-
tos menos del que se registro a diciembre de 2024.
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Musaat nombra a Juan Luis Filoso de Caso nuevo director de Inversiones

Musaat refuerza los departamentos
financiero y comercial para reforzar su
posicionamiento en el seguro de
construccion.

Por un lado, la mutua ha nombrado a Juan Luis
Filoso de Caso como nuevo director de Inversiones,
con mas de una década de experiencia en gestion
de activos y mercados financieros —incluyendo eta-
pas en banca de inversion y en Endesa—.

En paralelo, la entidad intensifica su estrategia

de alianzas sectoriales. Ha renovado su acuerdo con
la Confederacion Nacional de la Construccion, lo que
le permite ampliar la distribucién de sus productos
—RC, Decenal, Todo Riesgo Construccion o Cau-
cion— entre empresas del sector, ademas de ganar
visibilidad en foros profesionales como la ‘Noche de
la Construccion'.

Asimismo, mantiene su colaboraciéon con la
AECCTI por séptimo arfio consecutivo, centrada en
formacion, calidad técnica y reduccion de la sinies-
tralidad, un eje critico en el ramo.

Allianz Commercial establece
en Madrid su centro global de
Excelencia Multinacional

Allianz Commercial ha elegido Madrid como
sede de su nuevo Centro Global de Excelencia
Multinacional, reforzando asi el papel de
Espana dentro de la red internacional del
grupo asegurador.

La iniciativa tiene como principal objetivo cen-
tralizar en una unica ubicacion la atencion técnica 'y
la gestion de programas multinacionales, permitien-
do una mayor eficiencia operativa y una experiencia

de cliente mas homogénea. Desde la capital espa-
nola se coordinaran los programas globales de se-
guros, garantizando el cumplimiento de las nor-
mativas locales en cada pais y una gestion
integrada de siniestros bajo un unico punto de
responsabilidad.

El Centro Global de Excelencia integrara per-
files altamente especializados, desde expertos en
atencion al cliente y negocio multinacional hasta
profesionales de transformacion, datos y tecnologia.

Esta area, considerada estratégica para el
crecimiento del grupo, ha ampliado su alcance
para dar cobertura tanto a grandes corporaciones
como a pymes con actividad internacional, refor-
zando asi la propuesta de valor de Allianz en el
segmento empresarial.
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Helvetia Caser mejoro un
16% su beneficio en 2025

Helvetia Caser ha presentado los
resultados de 2025 en un ejercicio
marcado por la integracion de su
negocio en Espafia y la consolidacion
de un crecimiento rentable. En el grupo Helvetia Baloise,
Espafa ya es el segundo mercado por relevancia en
resultados. Alcanzoé un volumen de primas de 2.250
millones de euros, con un destacado comportamiento del
negocio de No Vida, que elevo sus primas hasta los
1.824,2 millones, lo que supone un crecimiento del 4,7%.

El crecimiento del negocio No Vida se apoyo especialmente
en Multirriesgos, que supera €l 30% de la cartera total y alcanza
los 665 millones de euros en primas, con Hogar como principal
motor (mas de 450 millones y cuarta posicion del ranking sectorial).

También destaco el ramo de Salud, con un incremento del
9,3% hasta los 221 millones de euros, asi como Autos (376 millones
y +6,4%) y Decesos (+7,1%), tres puntos por encima del mercado.

En Agrarios, la comparniia refuerza su liderazgo con 258 mi-
llones en primas, mientras que en Empresas, el crecimiento fue
del 6,6%, impulsado por pymes, garantias y averia de maquinaria.

Fl resultado operativo se situd en 185 millones de euros, un
25,5% mas que en 2024, mientras que el beneficio neto alcanzo
los 167,4 millones, con un crecimiento del 16%.

Larentabilidad también mejora de forma notable, con un ROE
operativo que sube hasta el 11,3%, un 21% mas interanual. En
paralelo, la solvencia se eleva hasta el 225%, con 1.942 millones

helvetia & «caser
Juntos mejoramos para ti
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de euros de posicion de capital y un ex-
ceso de 1.081 millones sobre el capital
minimo requerido.

La compania también incremento
los dividendos un 23%, hasta los 133 mi-
llones de euros.

La siniestralidad cae al 64,9% vy los
costes mejoran 0,4 puntos, impulsados
por sinergias de integracion y eficiencia operativa.

Helvetia Caser ha alcanzado ya 17,6 millones de euros en
sinergias, equivalentes al 33% del objetivo previsto para 2027.

La integracion en el grupo refuerza el papel de Espana, que
aporta el 16,8% del resultado operativo, el 10,7% de las primas y
el 13,9% de los dividendos del grupo.

La estrategia de la compania avanza en linea con el plan
definido, centrado en tres ejes: crecimiento rentable apoyado en
distribucion y venta cruzada, mejora de la rentabilidad mediante
seleccion de riesgos y eficiencia operativa, y escalabilidad a traveés
de la integracion y la digitalizacion.

En paralelo, Helvetia Caser continua desarrollando soluciones
de asistencia y servicios vinculados al bienestar, incluyendo re-
comendaciones especificas para el cuidado de mascotas en viajes,
un ambito en expansion que refuerza la diversificacion del grupo
mas alla del seguro tradicional, de la mano de Caservet.

Antes de viajar, aconseja: Revisar la documentacion y la nor-
mativa en el lugar de destino, adaptar el viaje al medio de trans-
porte elegido, priorizar el bienestar del animal durante el trayecto
y cuidar los detalles el dia del desplazamiento.

Esimportante disponer de soluciones que integren asesora-
miento veterinario y cobertura de responsabilidad civil, especial-
mente en un entorno donde los desplazamientos incrementan la
exposicion a imprevistos.
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2% de agradecimiento, ha
sl encargado a lailustradora
gallega Monica “Molu’ Ares la
creacion de una lamina conmemorativa exclusiva,
realizada en una tirada limitada y numerada.

La obra, creada especificamente para esta accion, simbo-
liza el camino recorrido junto a sus clientes a lo largo de mas
de dos décadas, reflejando valores como la confianza, la cola-
boracion y la construccion conjunta de proyectos a largo plazo.
Lailustracion representa, a través de un recorrido visual, la evo-
lucion compartida y el compromiso mutuo mantenido en el
tiempo.

Esta iniciativa forma parte de la estrategia de fidelizacion
de Asefa y responde a su voluntad de poner en valor las relacio-
nes duraderas, mas alla de lo estrictamente contractual.

Los ingresos por primas de las
aseguradoras se situaron en
24.449 millones de euros a _
cierre del primer trimestre de (5;-

2026,un 6,99% mas que en el

mismo periodo del afio

anterior. De la facturacion lograda a lo largo del
ejercicio, 14.433 millones correspondieron al ramo de
No Vida y los 10.016 millones restantes, al de Vida, segun
muestran los datos provisionales recabados por Icea.

La facturacion del seguro aumenta
casiun 7% en el primer trimestre

La facturacion del ramo de No Vida fue positiva en todas
sus modalidades. Anotd un repunte interanual del 5,36% si se
compara con €l primer trimestre de 2025. Las primas de Auto-
moviles registraron el mayor crecimiento de un ejercicio para
otro: del 7,31%, hasta situarse en 3.985 millones de euros. El
seguro de Salud facturdé un 6,31% mas, hasta 3.815 millones de
euros; mientras que los seguros Multirriesgo subieron un 5,14%,
hasta los 2.937 millones de euros. Por su parte, las pdlizas em-
presariales, englobadas en la categoria “resto no vida”, crecieron
un 2,58% en los ultimos 12 meses y aportaron 3.696 millones.

El negocio de Vida, reflejado en los ingresos por primas,
aumento un 9,42% en términos interanuales. El volumen del
ahorro gestionado por parte de las aseguradoras se elevo un
4 90% de un ano para otro, de manera que las provisiones téc-
nicas se situaron en 221.883 millones a cierre del primer tri-
mestre de 2026.
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Allianz aumento su beneficio un 31% en 2025

Al dia seguros

El Grupo Allianz Seguros en Espafa ha cerrado 2025 consolidando su crecimiento en los principales segmentos de
negocio y reforzando su rentabilidad. La filial espafiola —integrada por Allianz Seguros, Allianz Soluciones de
Inversion y BBVA Allianz Seguros— registro un resultado operativo superior a los 240 millones de euros, un 7% mas,
mientras que el beneficio antes de impuestos crecio un 31%, hasta los 175 millones.

Este resultado se apoya en la fortaleza
del negocio de No Vida, que volvio a actuar
como motor de crecimiento con una subi-
da del 8,3%, impulsado especialmente por
Automoviles (+9,4%). La compania alcanzo
3.371 millones de euros en primas en este
ramo. Ademas, mantuvo un ratio combina-
do del 96,4%.

El negocio de Particulares crecio un
7,7%, con especial protagonismo del ramo
de Salud, que avanzo un 22,1%. Por su par-
te, el area de Empresas aumento un 6,2%,
apoyada en el desarrollo de Allianz Com-
mercial y el canal de bancaseguros en co-
laboracion con BBVA.

En Vida y Gestion de Activos, el volu-
men de negocio alcanzo los 804,5 millones
de euros (+4,4%), respaldado por la elevada
solvencia del grupo, con calificaciones de
“AA” por Standard & Poor’'s y “AaZ2” por
Moody’s. Entre las innovaciones destaca
el producto ‘Crescendo’, disenado para fa-
cilitar una entrada progresiva en renta va-
riable.

A nivel global, Allianz también firmo
un ejercicio récord, con un beneficio ope-
rativo de 17.400 millones de euros y unos
ingresos totales de 186.900 millones. El be-
neficio neto atribuible crecio un 10,9%, con
un Rok del 18,1% y un ratio de Solvencia II
del 218%, evidenciando la resiliencia del
modelo.

En Espana, la compania ha dado un
paso estratégico con la creacion de una
nueva Direcciéon de Asuntos Corporativos
y Sostenibilidad, liderada por Olivia Loewe.
Asimismo, ha nombrado a Mercedes Gar-
cia como nueva directora de Comunica-
cion, en sustitucion de Laura Gallach.

La aseguradora ha reforzado su posi-

cionamiento en el segmento empresarial,
donde es la segunda del mercado por pri-
mas, con nuevas soluciones como aseso-
ramiento legal 24/7 via app, compensacion
por baja laboral en menos de 48 horas y
coberturas frente a riesgos digitales.

Ademas, ha lanzado la campana ‘Ne-
gocios valientes’, protagonizada por em-
presarios como BorjaVazquez y Victor Car-
diel, para poner en valor la evolucion de los
riesgos empresariales.

En paralelo, Allianz ha redisefiado su
estructura comercial con la creacion de 21
sucursales especializadas y b8 suscriptores
distribuidos por todo el territorio, integra-
dos en Allianz Commercial. Este modelo
busca mejorar la cercania y el servicio a
mediadores y empresas.

La estrategia para 2026 se ha compar-
tido recientemente en la Jornada Anual de
Asociaciones de Corredores celebrada en
Madrid, donde la compania reafirmé su
apuesta por la mediacion, la sostenibilidad
y el asesoramiento personalizado.
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Reale Group adquiere el 18,9% de
Canitas para desarrollar unared de
servicios veterinarios

El grupo Reale ha dado un nuevo paso en su estrategia
de diversificacion con la firma de una alianza estratégica

con Canitas, comparnia especializada en servicios
veterinarios bajo modelo de suscripcion. La operacion contempla la entrada
de la aseguradora en el capital de la firma con una participacion del 18,9%.

FEl acuerdo, planteado con vocacion de
largo plazo, permitira a Reale Seguros de-
sarrollar soluciones integradas dirigidas
tanto a propietarios como a profesionales

veterinarios, en un mercado en plena ex-
pansion. Segun datos del sector, en Espana
existen cerca de 28 millones de animales
de compania —10 millones de ellos pe-

rros— vy el 43% de los hogares cuenta con
al menos una mascota, con un gasto anual
que oscila entre los 1.200 y 1.500 euros.

En paralelo, Reale Seguros continua
reforzando su compromiso con el canal me-
diador. La compariia ha participado en una
jornada formativa organizada junto al Co-
legio Profesional de Mediadores de Seguros
de Castelldn, centrada en los retos del sec-
tor en un entorno de transformacion.

La sesion, impartida por Josep Gen-
dra, director de Formacion de la asegura-
dora, abordod cuestiones clave como la di-
gitalizacion, la evolucion del cliente y la
necesidad de reforzar el papel del mediador
como asesor de confianza.

En Espana, el seguro privado se hace cargo de los tratamien-
tos médicos que necesiten las victimas, desde el traslado inicial
hasta la recuperacion y, en los casos con secuelas, también del
gasto médico futuro. Esta atencion se sufraga tanto si se realiza
en centros publicos como en privados. Del total abonado, 212
millones de euros se entregaron a la sanidad publica y 219 millo-
nes a la privada. Las provincias con mayor volumen de pagos
fueron Barcelona (15,7%), Madrid (9%) y Sevilla (7,6%).

Durante 2025 se gestionaron 1,03 millones de expedientes,
de los cuales el 65% correspondio a centros privados v el 35% a
publicos. Esto equivale a unas dos atenciones sanitaria por acci-
dente de trafico cada minuto en Espana. Barcelona lidero el nu-
mero de expedientes (15,1%), seguida de Madrid (10,2%) y Sevilla
(9,7%).

El seguro paga 431 millones para
cubrir cuidados sanitarios
a victimas de trafico

El seguro del Automovil destino 431 millones de euros a
cubrir la atencion sanitaria de las victimas de accidentes
de trafico ocurridos en
2025, segun los datos
recopilados por Unespa a
partir de la base de datos de
los convenios de asistencia
sanitaria (BD CAS).
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Generali situa a Jose de la Rosa
al frente de la nueva Direccion
Comercial de Empresas

El grupo Generali ha reforzado su
posicionamiento en el segmento empresarial
con unareorganizacion comercial y nuevos
avances en innovacion tecnologica, en un
contexto de creciente competencia en el
mercado asegurador para empresas. Al frente de la
nueva Direccién Comercial de Empresas, se encuentra
José delaRosa.

La aseguradora ha puesto en marcha una nueva Direccion
Comercial de Empresas, un movimiento estratégico orientado a
fortalecer su relacion con mediadores y companias, con un enfo-
que mas cercano y adaptado a las necesidades del tejido produc-
tivo espanol. La creacion de esta area se apoya en la solida posi-
cion de Generali en el mercado. Segun datos de Icea, la compania
lidera el ramo de Otros Multirriesgos con cerca del 40% de cuota,
consolidandose como uno de los principales actores en la protec-
cion empresarial.

La nueva direccion sera responsable de impulsar ramos cla-
ve como Danos, Responsabilidad Civil, Construccion, Transportes,
Maquinaria e Ingenieria, lineas estratégicas para el negocio cor-
porativo. Ademas, trabajara de forma coordinada con suscripcion
Yy equipos técnicos para simplificar procesos y agilizar la toma de
decisiones.

Al frente de esta area se situa José de la Rosa, quien ha su-
brayado la importancia de combinar conocimiento técnico y com-
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promiso a largo plazo para acompanar a empresas de dife-
rentes tamanos y sectores.

Actualmente, mas de 300.000 empresas en Espana
confian en Generali, lo que refleja la amplitud de su

base de clientes, desde pymes hasta grandes proyec-
tos industriales. La compania ofrece una propuesta
modular y flexible que abarca desde la proteccion
patrimonial hasta la responsabilidad civil, 1a asisten-
cla tecnolodgica o la defensa juridica.

En paralelo, Generali ha incorporado a Rosa Marcos
como Head of Software Engineering, reforzando su apuesta por la
digitalizacion, la eficiencia operativa y la gestion del cambio.

Con mas de 13 anos de experiencia en consultoria tecnolo-
gica, Marcos ha liderado proyectos de transformacion, digitaliza-
cion y sostenibilidad, incluyendo iniciativas vinculadas a criterios
ESG y adaptacion regulatoria.

En otro orden de cosas, la compania también ha presentado
en Valencia su nueva gama de productos de Hogar, Auto y Comu-
nidades, en un encuentro con profesionales del sector en el que
participo el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Alicante.

La nueva oferta apuesta por productos mas flexibles y per-
sonalizables, apoyados en tecnologia avanzada que facilita la con-
tratacion y gestion diaria, reforzando asi el papel de la mediacion
como eje del modelo de distribucion.

En el ambito global, Generali Global Corporate & Commercial
Iberia & Latam ha sido distinguida con el Premio AXCO a la Me-
jor Aseguradora Fronting, un reconocimiento internacional que
pone en valor su capacidad para gestionar programas multina-
cionales complejos. Este galardon destaca el rigor técnico, el cum-
plimiento normativo y la colaboracion con clientes, brokeres y
reaseguradores.
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Previsora General celebra el | Encuentro Anual
de Mediadores de Colmedse

Previsora General consolida PG Tour 2026, una iniciativa que recorre
distintas ciudades y que se posiciona como foro clave para la formacion, la
innovacion y el desarrollo comercial del sector de la mediacion.

La comparnia ha celebrado recientemente el I Encuentro Anual de Mediadores
en el Colegio de Mediadores de Seguros de Cordoba, Huelva y Sevilla, segunda pa-
rada del tour tras su arranque en el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros
de Castellon. Ambos encuentros han reunido a profesionales del sector en torno a los
principales retos que afronta la mediacion en un entorno marcado por la digitalizacion
y el cambio en los habitos del cliente.

Uno de los ejes centrales del encuentro fue la ponencia ‘Mediador 2030’, imparti-
da por Alfonso Linares, en la que se analizaron las tendencias que marcaran €l futuro:
la inteligencia artificial, la ciberseguridad y la evolucion hacia modelos de relacion mas
digitales y personalizados con €l cliente. Las jornadas también abordaron el impacto
de estos cambios en la estructura del negocio mediador, asi como las oportunidades
derivadas de la especializacion y la adaptacion a nuevos nichos de mercado.

Previsora General aprovecho el foro para reforzar su posicionamiento en seguros
de nicho, con especial foco en productos como los seguros de convenio y los acci-
dentes colectivos. Estas soluciones, dirigidas principalmente a autonomos y peque-
nas y medianas empresas, se presentan como una via de crecimiento para los me-
diadores, tanto en captacion como en fidelizacion.

Uno de los anuncios fue la presentacion de una herramienta de IA que permite
a los mediadores analizar sus carteras,
segmentar clientes, construir perfiles
tipo (buyer persona) y disefiar estrate-
glas comerciales, aportando un enfoque
practico en plena transformacion digital.

Laura Raves, de MPM,
reconocida por su
contribucion al
crecimiento empresarial

La directora de Cultura, Organizacion
y Personas de MPM ha sido
distinguida con el premio Madonna
Mundi a su trayectoria e impacto, en
un acto presidido por la Reina Letizia,
quien hizo entrega del galardon.

Estos premios, otorgados por Ap!Lleida
(la Asociacion de Empresarias de Lleida y
Pirineos), reconocen el éxito de mujeres
empresarias, directivas y profesionales en
ambitos como la cultura, el arte, la investi-
gacion, la comunicacion o el emprendi-
miento. Asimismo, ponen en valor iniciati-
vas que impulsan la igualdad, la conciliacion,
la innovacidn y el compromiso social.
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OnLygal advierte que revisar el borrador de la
Renta puede ahorrar hasta 1.000 euros

La campana de la Declaracion de la Renta 2025 vuelve a situar el
asesoramiento juridico y fiscal en el centro de atencion para millones de
contribuyentes. En este contexto, Onlygal advierte de que una correcta
revision del borrador puede generar ahorros de hasta 1.000 euros.

Entre las principales novedades intro-
ducidas por la Agencia Tributaria destacan
el nuevo simulador Renta Web Open, la de-
duccioén de 340 euros para perceptores del
Salario Minimo Interprofesional, la flexibili-
zacion de la obligacion de declarar para des-
empleados y la tributacion del 30% para
rentas del ahorro superiores a 300.000 euros.

También se mantienen incentivos re-
levantes como las deducciones por efi-
ciencia energética (hasta el 60%) o la com-
pra de vehiculos eléctricos (15%), ademas
de la exencion fiscal para ayudas deriva-
das de fendmenos como la Dana o incen-
dios, vy la posibilidad de pagar mediante
Bizum.
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No obstante, el mayor margen de aho-
1ro sigue estando en las deducciones no
aplicadas automaticamente. Onlygal su-
braya especialmente las vinculadas a vi-
vienda (compra anterior a 2013 o alquiler),
planes de pensiones, donaciones, familia,
movilidad eléctrica y gastos de autdnomos.

Uno de los puntos criticos identifica-
dos por la compania son las deducciones
autonomicas. En Esparnia existen mas de
300 beneficios fiscales regionales, muchos
de los cuales requieren ser incorporados
manualmente por el contribuyente.

Estas deducciones —relacionadas
con alquiler, nacimiento de hijos, educacion
0 dependencia— pueden suponer entre
300 y 1.000 euros de ahorro adicional.

Mas alla de la campana fiscal, Onlygal
ha presentado su Bardmetro de la Protec-
cion Juridica, que confirma que la fiscalidad
sigue siendo la principal preocupacion le-
gal de los esparfioles, mencionada por el
35% de los encuestados. Le siguen las he-
rencias (31%) y la jubilacion (30%).

Fl estudio revela ademas que el 70%
de los ciudadanos reconoce desconocer
sus derechos, y solo un 20% afirma enten-
der el funcionamiento del sistema judicial.
En el ambito laboral, el 62% de los encues-
tados ha tenido dudas legales, especial-
mente sobre jubilacion, bajas laborales y
cambios en las condiciones de trabajo.
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Aura Seguros ha alcanzado los 600.000
asegurados. Un crecimiento sostenido que
se apoya en un modelo que combina el papel
estrategico de sured de mediacion con una
clara apuesta por el canal digital como
palanca de crecimiento, lo que permite
ampliar el alcance de la compainia y llegar a
nuevos perfiles de cliente, asi como en una
estrategia de crecimiento inorganico.

Esta accion se enmarca dentro de ‘Es-
tamos Seguros’, la plataforma de divulga-
cion sectorial con la que Unespa busca me-
jorar el conocimiento social del seguro y
posicionarlo como una opcion profesional.

Este proyecto pone el foco en dar voz
a jovenes profesionales que ya desarrollan
Su carrera en el sector asegurador, convir-

da en seguros personales.

Unespayla AJPS ponen en
valor el talento joven del sector

La patronal del seguro Unespa ha reforzado su
apuesta por la atraccion de talento joven con la
renovacion de los contenidos del proyecto ‘Un
futuro asegurado’, una iniciativa desarrollada
en colaboracion con la Asociacion de Jovenes
Profesionales del Seguro (AJPS).

tiéndolos en embajadores del talento. A
través de una serie de cinco entrevistas
individuales y una pieza audiovisual con-
junta, la iniciativa muestra experiencias
reales que reflejan las oportunidades de
desarrollo que ofrece la industria.

El objetivo es romper estereotipos y
destacar la amplia diversidad de perfiles

Aura Seguros supera
los 600.000 asegurados

La entidad continua reforzando su
presencia en los ramos de Decesos y Sa-
lud, donde ha consolidado su posicionamiento gracias a una propuesta diferen-
cial, en linea con su objetivo de evolucionar hacia una aseguradora especializa-
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600.000 .

asegurados

Ademas, la compania ha alcanzado los 50 millones de euros de facturacion.

que demanda el sector: desde expertos en
tecnologia —como programadores, cienti-
ficos de datos 0 especialistas en inteligen-
cia artificial— hasta profesionales de areas
como marketing, comunicacioéon o derecho.

El portal ‘Un futuro asegurado’ amplia
su contenido practico con herramientas
orientadas a facilitar el acceso al sector.
Entre ellas, destaca un directorio de empleo
con ofertas laborales y contactos de recur-
sos humanos de aseguradoras en Espana.

Asimismo, la plataforma incluye infor-
macion sobre el valor social del seguro vy el
papel clave de la tecnologia en su desarro-
llo, asi como enlaces a iniciativas formati-
vas como el Grado Superior de Formacion
Profesional en Administracion y Finanzas
con especializacion en seguros, impartido
en distintas ciudades como Madrid, Barce-
lona o Valencia.
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DKV dispara su beneficio hastalos 54,6

millones

La aseguradora DKV Seguros ha cerrado 2025 con un beneficio
neto record de 54,6 millones de euros, multiplicando por mas

de tres el resultado del ejercicio anterior, en un contexto

marcado por su transformacion operativa y el lanzamiento de

sunueva estrategia ‘Ambition 2030'.

La compania alcanz6 un volumen de primas de 945 millones
de euros, lo que supone un descenso del 7,5%, impactado princi-
palmente por la salida del concierto de Muface. Esta circunstancia
también redujo su cartera de clientes hasta 1,75 millones (-11,7%).

Pese a ello, la rentabilidad se dispard gracias a la mejora
técnica vy la eficiencia operativa. La ratio combinada se situd en
el 91,2% (6,9 puntos menos), mientras que la siniestralidad des-
cendio hasta el 74,8% (-8,2 puntos). El ramo de Decesos, por su
parte, crecio un 6% hasta los 77,3 millones de euros, superando la
media del mercado.

Durante 2025, la aseguradora ha renovado sus areas comercial,
de salud y operaciones, simplificando su estructura y reorganizan-
do el territorio en cuatro grandes areas para ganar agilidad. Ademas,
ha anunciado un ambicioso plan de expansion que preve alcanzar
220 oficinas en cuatro anos, sumando 100 nuevas aperturas.

Este crecimiento se apoya en un modelo de salud hibrido
que combina atencion presencial y digital. Actualmente, la entidad
cuenta con un cuadro meédico de 51.000 especialistas, acuerdos
con 97 de los 100 hospitales privados mejor valorados segun Mer-
co Salud y una red de 21 espacios propios de salud.

En el ambito digital, su plataforma ‘Quiero Cuidarme Mas’
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ha registrado mas de 214.000 consultas de telemedicina y ya cuen-
ta con el b56% de los asegurados registrados.

Lanueva hoja de ruta estratégica fija como objetivos superar
los 1.000 millones de euros en facturacion y alcanzar los 70 millo-
nes de beneficio, apoyandose en tres pilares: excelencia operativa,
liderazgo en inteligencia artificial y desarrollo del talento.

El plan contempla crecer por encima del mercado en Salud
y Decesos, reforzar el control del gasto asistencial —incluyendo
la lucha contra el fraude— y avanzar en el uso de inteligencia
artificial generativa para mejorar la relacion con clientes y media-
dores. Asimismo, DKV explorara oportunidades de crecimiento
inorganico con el respaldo de su matriz Ergo.

En paralelo, la compania ha reforzado su ecosistema digital
con la incorporacion de ‘memodio vida’, una aplicaciéon orientada
a la prevencion del deterioro cognitivo y la promocion del enve-
jecimiento saludable.

Desarrollada por la firma alemana Memodio GmbH, la solu-
cion combina entrenamiento cognitivo, actividad fisica, nutricion
y bienestar emocional, adaptandose al perfil del usuario median-
te técnicas de gamificacion. Esta dirigida a clientes de entre bby
76 anos dentro de su Plan de Longevidad Saludable.
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La aseguradora Asisa
acelera su estrategia de
transformacion digital con
la renovacion integral de su
app vy del Area Privada web,
orientandolas a la medicina
preventivay
personalizada.

Asisarenueva suapp y refuerza su
apuesta por la medicina preventiva

Desde el punto de vista asistencial, refuerza su apuesta por la te-
lemedicina integrada y unifica en un Unico entorno servicios como el
Chat Médico, la gestion de citas —presenciales y online— y el acceso
al historial clinico completo del asegurado.

La buena acogida del Chat Médico (87% de satisfaccion y reduc-
cion significativa de visitas presenciales) confirma la consolidacion de
estos canales digitales.

En paralelo, Asisa orienta estas herramientas hacia la medicina
preventiva y personalizada, facilitando el acceso a programas como €l
‘Plan Esperanza de Vida Plena’ —basado en habitos saludables— y
otras iniciativas segmentadas (menopausia, familias primerizas). Esto
refleja la tendencia creciente en el seguro de Salud de pasar de un mo-
delo reactivo a uno proactivo, apoyado en datos y tecnologia.

Desde una Optica comercial, la nueva plataforma mejora la perso-
nalizacion de la oferta y la visibilidad de productos, reforzando capaci-
dades clave como la venta cruzada, la fidelizacion y la retenciéon de
clientes. Todo ello dentro de una estrategia omnicanal que busca inte-
grar la relacion digital y asistencial en un unico ecosistema.

El comparador
de seguros de
Creditoy
Caucion ayuda a mas de cien
usuarios en su primer ano

Crédito y Caucion ha cumplido el primer afno de
funcionamiento de su comparador de seguros
de Credito, una herramienta digital disefiada
para facilitar a empresas y auténomos la
busqueda de soluciones frente al riesgo de
impago, que ha ayudado a mas de un centenar
de usuarios a identificar coberturas adaptadas a
sus necesidades.

Disponible a través de la web de la aseguradora, la
herramienta permite obtener en poco mas de un minuto
una propuesta personalizada. Para ello, analiza variables
clave como el sector de actividad, el volumen de factu-
racion, el peso de las exportaciones, la relacion con orga-
nismos publicos o las necesidades de financiacion.

El resultado es una seleccion de pdlizas y servicios
de valor aniadido ajustados al perfil de cada empresa, aun-
que la contratacion final se realiza posteriormente con €l
apoyo de la red de agentes especializados de la compania.

En paralelo a su apuesta digital, la aseguradora re-
forzd su presencia en el canal profesional participando
en Salon Gourmets 2026, que se celebrd en Ifema Madrid
del 13 al 16 de abril.
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E1IES lanza un curso sobre la nueva supervision
europea en prevencion del blanqueo de capitales

El Instituto e-Learning del Seguro (IES) ha ampliado su oferta académica con
diferentes cursos entre los que destaca el de ‘AMLA y la nueva supervision
europea en Prevencion del Blanqueo de Capitales’.

Se trata de una formacion 100% online
de tres horas computables como formacion
continua, que se integra en el area de Pre-
vencion de Blanqueo de Capitales de la
plataforma y esta disennado para analizar el
nuevo marco regulatorio eu-
IOpPEeo y su impacto en los
profesionales del seguro.

La formacién aborda la
evolucion del sistema euro-
peo de prevencion del blan-
queo de capitales, la crea-
cion de la nueva autoridad
AMLA (Anti-Money Laun-
dering Authority) —su ori-
gen, funciones y poderes—,
asi como sus implicaciones
en BEspana. También profun-
diza en las nuevas exigen-
cias para los sujetos obliga-
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dos, el régimen sancionador
europeo y ofrece una vision
practica para la adaptacion

profesional al nuevo entorno normativo.
Por otro lado, la entidad ha superado
las 2.300 matriculaciones en un solo dia en
uno de sus cursos de Formacion Continua.
De ellas, mas de 1.000 correspondieron a
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nuevos alumnos registrados por primera
vez en la plataforma.

El IES ha sido ademas galardonado
junto a la insurtech SeguroslIA con el Seal
Awards en la categoria Best Partnership,
en el marco del Insurance World Challenges
2026, celebrado en Madrid.

Fl premio reconoce su proyecto con-
junto para evaluar la equivalencia de cono-
cimientos de agentes artificiales en la dis-
tribucion de seguros. En este contexto, la
IA ‘Alex’, desarrollada por SeguroslA y au-
torizada en el Sandbox financiero espanol
supervisado por Banco de Espana, CNMV
y DGSFP, se ha convertido
en el primer agente artificial
en superar una prueba de
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equivalencia de Nivel 2 en
distribucion de seguros.

El jurado valoré espe-
cialmente el impacto del
proyecto en innovacion, efi-
ciencia y cumplimiento nor-
mativo, asi como su aplica-
cion real en el sector
asegurador.

En paralelo, el instituto
ha presentado la VIII ediciéon
del Curso de Seguros para
Distribuidores del Nivel 1,
que se desarrolla entre mar-
Z0 y septiembre de 2026.
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sector asegurador espariol millones de euros a marzo EEER o
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2026 alcanzo los 24.449

millones, lo que supone un
crecimiento del 7% frente al
volumen de primas a marzo
2025, segun cifras de Icea.

el aumento de las primas de Vida ahorro. El ahorro gestio-
nado en productos de seguro, medido a través de las pro-
visiones técnicas, alcanzo los 221.883 millones de euros en
el primer trimestre de 2026. Un importe que supone un
incremento interanual del 4,9%.

La poliza vigente en el momento del accidente debe indemnizar el siniestro

Fundacién Inade ha celebrado una nueva edicion de su tribuna virtual ‘Charlas Legales’, centrada en el analisis del
seguro de Accidentes. M* Carmen Ruiz-Matas abordo, entre otras cosas, el alcance de las obligaciones del
asegurador, que incluyen el pago de indemnizaciones en forma de capital, renta u otras prestaciones, asi como la
cobertura de gastos sanitarios cuando asilo contemple la poliza.

No obstante, se subrayo que, en situa-
ciones de urgencia, el asegurador debe
cubrir las asistencias meédicas necesarias
para evitar la agravacion del dano, incluso
Sl no estaban expresamente previstas en
el contrato. Asimismo, se aclard que en ca-
sos de dolo, la aseguradora queda exone-
rada de indemnizar a estos, aungue man-
tiene su obligacion frente a los herederos.

La sesion también abordo las obliga-
ciones del tomador del seguro, entre ellas
la de informar sobre la existencia de otros

seguros de Accidentes que cubran a la mis-
ma persona. El incumplimiento de este de-
ber puede dar lugar a reclamaciones por
danos y perjuicios, aunque no afecta a la
suma asegurada.

Otro aspecto clave es la necesidad del

consentimiento del asegurado, que debe
constar por escrito. En el caso de menores,
se requiere la autorizacion de sus represen-
tantes legales.

En caso de discrepancia en el grado
de invalidez vy la cuantia de la indemniza-
cion, el conflicto debe resolverse mediante
peritos meédicos.

Cuando existen varias polizas sucesi-
vas, la responsabilidad recae en el contrato
vigente en el momento en que se produce
el accidente.
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Codeoscopic integra a Gecose
Software

Codeoscopic ha integrado a Gecose Software a su
organigrama, reforzando su posicionamiento como uno
de los principales proveedores tecnolodgicos para
corredores de seguros.

Ambas companias mantenian desde hace anos una estrecha
colaboracion tecnoldgica que permitia la integracion entre el mul-
titarificador Avant2 Sales Manager de Codeoscopic vy la plataforma
de gestion de Gecose. Con esta operacion, el grupo da un paso
estratégico para ofrecer soluciones mas completas al canal de
mediacion.

Con esta integracion, Codeoscopic amplia su alcance en el
mercado: supera las 1.700 corredurias usuarias de Avant2 Sales
Manager y suma mas de 600 corredores en su ERP Tesis Broker
Manager, a los que se anaden mas de 400 corredurias que traba-
jan con el ERP Fast360 de Gecose.

Pese a la integracion, Gecose mantendra su estructura como
companfia independiente, conservando su equipo y operativa, aun-
que contara con el respaldo tecnologico y humano del grupo para
potenciar sinergias.

En paralelo a este movimiento corporativo, los datos del mer-
cado asegurador —analizados a partir del multitarificador Avant2
Sales Manager mediante herramientas de Big Data— reflejan un
comportamiento desigual por ramos.

En Autos, la prima media de nueva produccion mostro en
marzo un ligero crecimiento del 2%, hasta los 468 euros, rompien-
do la estabilidad registrada a comienzos de ano. La modalidad de
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‘Terceros ampliados’ continua siendo la mas demandada, con-
centrando el 65% de las polizas.

Por su parte, el segmento de ‘Todo riesgo con franquicia alta’
lidera en precio, con una prima media de 913 euros y un creci-
miento interanual del 11%.

En Hogar, sin embargo, se mantiene la tendencia descen-
dente iniciada a principios de ano. En marzo, las primas cayeron
un 3% interanual, con especial impacto en las modalidades estan-
dar y premium, mientras que el producto basico logra sostenerse
en positivo.

El ramo de Motos tuvo un incremento interanual del 11% en
marzo, impulsado especialmente por los seguros a terceros. En
términos intermensuales se observa un ligero retroceso del 1%.

En contraste, los seguros de Decesos registraron una caida
del 6% en su prima media, situandose en 205 euros, mientras que
Salud marcod un descenso interanual del 8% en febrero, aunque
en marzo repunto un 3%, rompiendo la tendencia negativa.
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AXA Partners ha puesto en marcha un nuevo proyecto de Quality
Monitoring, que combina inteligencia artificial con la supervision
especializada de sus equipos para elevar los estandares de atencion al
cliente enlos servicios de asistencia del hogar.

AXA Partners lanza un sistema de
monitorizacion impulsado por IA para el hogar

La iniciativa tecnoldégica combina inteligencia
artificial con supervision humana para analizar de
forma continua mas de medio millon de llamadas
anuales. El objetivo es identificar areas de mejora en
la atencion al cliente con una vision mas objetiva y
basada en datos.

La solucion se apoya en Secure Chat GPT, di-
senada para cumplir con estrictos estandares éticos
y de proteccion de datos, garantizando el tratamien-
to responsable de la informacion.

Mas alla del incremento en la capacidad de analisis, el proyecto permitira ex-
traer informacion clave para los planes de mejora continua, asi como verificar el
cumplimiento normativo en cada interaccion con el cliente.

En otro orden de cosas, AXA Partners constata una evolucion positiva del ramo
de Viajes. En la campana de Semana Santa, la contratacion de seguros crecio un
12%, impulsada por el aumento de los desplazamientos internacionales y una mayor
conciencia del riesgo entre los viajeros.

Fl crecimiento del turismo internacional esta teniendo un impacto directo en la
siniestralidad, con un aumento de incidencias relacionadas tanto con problemas de
salud leves como con incidencias logisticas, como retrasos o pérdida de equipaje.

A ello se suma el encarecimiento de la asistencia sanitaria en el extranjero. En
destinos como Estados Unidos, una urgencia médica puede superar los 1.500 ddlares,
mientras que intervenciones quirurgicas simples pueden alcanzar los 15.000 ddlares.

Salvador
Carrasco se une
a Intact
Insurance
Espana como
Marine
Underwriter

Intact Insurance
Espanarefuerza su
apuesta por el ramo de Marine con la
incorporacion de Salvador Carrasco
como nuevo Marine Underwriter, para
consolidar capacidades técnicas en un
segmento clave para el negocio
corporativo.

Carrasco aporta una trayectoria de mas
de cinco anos en el sector, con experiencia
tanto en correduria como en aseguradoras
como Marsh y Starr Europe, siempre vincu-
lado al ambito maritimo.

Su perfil combina formacion juridica —
grado en Derecho por la Universidad Com-
plutense de Madrid— con especializaciéon
técnica en derecho maritimo internacional
(LLM por la Universidad de Swansea.
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La 4° edicion de Hiscox
on Tour impulsa el
talento’ de la mediacion

Hiscox ha dado comienzo a la cuarta
edicion de su iniciativa Hiscox on
Tour que, bajo ellema Tmpulsando el
talento en la mediacion’, recorrera
varias ciudades espafiolas —y por
primera vez portuguesas— para
ayudar a corredurias y profesionales
a afrontar un entorno marcado por la
consolidacion del mercado, el relevo
generacional y la transformacion
digital.

La gira, que arranco el 28 de abril en
la Fundacién Giner de los Rios (Madrid),
busca ofrecer herramientas practicas para
la identificacion, desarrollo y fidelizacion
del talento en las organizaciones.

Segun Carolina Morato, directora ge-
neral Interina de Hiscox Iberia, el sector
atraviesa un momento de cambio profundo
en el que “ya no basta con la experiencia
tradicional”, sino que se requieren perfiles
con capacidades técnicas, analiticas y di-
gitales, junto a una orientacion consultiva.

En este contexto, la compania defien-

de que el capital humano sera el principal
factor diferencial para garantizar la compe-
titividad y sostenibilidad del modelo de
mediacion.

Para esta edicidon, Hiscox vuelve a
contar con Growz, cuyo CEQO, Sergi Ramo,
impartira sesiones formativas centradas en
la evolucion del talento, los perfiles mas
demandados y los retos actuales del sector.

El recorrido continuara en el Veles e
Vents (21 de mayo), el Hotel Hospes Mari-
cel (17 de junio) y el Gallery Hotel (15 de
octubre).

Como novedad, la iniciativa cruzara
por primera vez la frontera y llegara a Opor-
to y Lisboa, reforzando su presencia en la
peninsula ibérica bajo el lema ‘Descubre el
Mundo Hiscox'.

En paralelo a esta apuesta por €l ta-
lento, Hiscox advierte del aumento de los
riesgos en ciberseguridad, especialmente
para las pequenas y medianas empresas.

Segun su Informe de ‘Ciberprepara-
cion 2025’, solo el 1% de las pymes espa-
nolas afectadas por ciberataques logro evi-
tar consecuencias en los ultimos doce
meses, lo que refleja la magnitud del im-
pacto.

El fraude por desvio de pagos sigue
siendo la principal incidencia, afectando al
53% de las empresas, seguido de los ata-
ques DDoS (49%) vy el uso indebido de re-
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Hiscox on Tour 2026:
Impulsando el talento en la
mediacion

Fisserya tu plars

cursos tecnologicos (43%). El ransomware,
por su parte, ha impactado al 31% de las
organizaciones.

Aunque algunos indicadores muestran
una ligera mejora respecto a 2024, el nivel
de exposicion sigue siendo elevado, con las
brechas de datos y los virus informaticos
entre las amenazas mas relevantes.

Ante este escenario, las empresas es-
tan intensificando sus medidas de preven-
cion. El 72% realiza verificaciones de vul-
nerabilidades al menos una vez al mes, y el
91% lo hace trimestralmente. Ademas, el
99% hallevado a cabo este tipo de pruebas
en alguna ocasion.

La vigilancia también se extiende a la
cadena de suministro: el 64% de las empre-
sas evalua los riesgos de sus proveedores
mensualmente, y el 88% lo hace al menos
cada trimestre.
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Maria Jose Rodriguez, nueva directora general de Seguros Lagun Aro

Javier Garcia Matallanos, nuevo director
economico-financiero de Grupo Preventiva

Grupo Preventiva ha incorporado a Javier Garcia Matallanos como nuevo
director econdmico-financiero, cargo desde el que también se integrara en el

comite de direccion de la compania.

Con mas de 20 anos de experiencia
profesional, Garcia Matallanos ha desarro-
llado su trayectoria en el ambito asegurador
y patrimonial. En el sector seguros, ha ocu-
pado distintas responsabilidades en firmas
como Aon, Mutua Madrilena y Filhet-Allard
MDS. Por su parte, en el ambito patrimonial

ha estado vinculado a organizaciones como
EQT Infrastructure y Gilmar.

Licenciado en Administracion y Direc-
cion de Empresas y Graduado Superior en
Ciencias Juridicas y del Seguro por la Uni-
versidad Pontificia de Salamanca, cuenta
ademas con un Master en Bolsa y Merca-

Laboral Kutxa anuncia el relevo en la Direccion General de su compariia de seguros, Seguros
Lagun Aro. El pasado 1 de abril, Maria Jose Rodriguez fue nombrada directora general en
sustitucion de Pablo Mongelos, que se jubild.

Rodriguez aporta una combinacion de excelencia técnica, experiencia directiva y un profundo cono-
cimiento del Grupo Laboral Kutxa. Es licenciada en Matematicas por la UPV-EHU y doctora en Economia
por la Universidad Carlos III de Madrid, donde también desarrolld actividad académica e investigadora.
Cuenta, ademas, con formacion de posgrado en Economia de la Empresa y Métodos Cuantitativos.

Se incorpor6 a Caja Laboral en 2006, desarrollando una carrera de casi dos décadas en el ambito de
riesgos. Durante los ultimos cinco anos ha ejercido como directora de Gestion de Riesgos de Laboral Kutxa.
Adicionalmente, ha sido miembro del Consejo de Administracion de Seguros Lagun Aro y Seguros Lagun
Aro Vida, asi como de sus Comisiones de Riesgos y Actuarial y de Auditoria.

dos Financieros por el Instituto de Estudios
Bursatiles y ha cursado el Programa de
Desarrollo Directivo de Corredurias de Se-
guros impartido por la Universidad Europea
y Adecose.
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Mutua Madrilefia extendera la
congelacion de sus tarifas amasde
un 40% de sus asegurados de Auto

En 2025, el Grupo Mutua Madrilefia
reforzo su posicion como lider en
seguros generales en Espafia, por
octavo afno consecutivo. Asilo
destaco su presidente, Ignacio
Garralda, durante la Junta General de
Mutualistas, donde subrayo el
impacto positivo de la diversificacién
geografica y por productos como eje
estrategico del grupo. Entre otras
cosas, para 2026 ha decidido
congelar las tarifas de Autos a mas
de un 40% de sus asegurados.
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La entidad registré un beneficio neto de 520,8 millones de
euros, un 14,8% mas que el ano anterior, y supero los 9.757 millo-
nes de euros en ingresos. Ademas, alcanzo un ratio de solvencia
del 297%, el mas alto entre los grandes grupos aseguradores es-
pafnoles.

Garralda puso el foco en la evolucion sostenida del resultado
consolidado desde 2010, apoyado en negocios distintos al tradi-
cional ramo de Autos. Esta estrategia ha permitido al grupo man-
tener una politica de contencion de precios sin comprometer la
rentabilidad.

El grupo también destaco por su capacidad comercial: supe-
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16 los 19 millones de asegurados en Espana (+6,1%) y lidero la
captacion de nuevos clientes en el sector. En Autos, la tasa de
fidelidad alcanza el 90%, una de las mas elevadas del mercado.
Ademas, Mutua Madrilenia supero por primera vez los 5,4 millones
de podlizas de No Vida.

En un anio en el que buena
parte del sector ajustd tarifas
por el incremento de costes,
Mutua logré congelar precios
al 30% de su cartera de Autos,
con el objetivo de ampliar esta
medida a mas del 40% en 2026.
Garralda advirtio, no obstante,
que factores como la inflacion
0 tensiones geopoliticas —es-
pecialmente en Oriente Me-
dio— podrian seguir presio-
nando los margenes del sector.

De cara al futuro, el grupo
prepara su Plan Estratégico
2027-2029 con un fuerte impul-
SO a la inteligencia artificial generativa.

El negocio patrimonial también mostrdé un comportamiento
destacado. El area de gestion de activos —con firmas como Mu-
tuactivos— alcanzo6 los 28.392 millones de euros bajo gestion
(+15,7%). Mutuactivos, en particular, marco un récord con 17.348
millones y se consolida como la mayor gestora independiente de
la banca en Espana.

La colaboracion con El Corte Inglés continuia dando resulta-
dos. Su joint venture aseguradora incremento ingresos un 17% en
2025, hasta superar los 394 millones de euros, y elevo un 9,7% la
nueva produccion de polizas.
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Grupo Mutualidad aumenta un 7% el ahorro bajo
gestion y alcanza los 11.546 millones en 2025

Grupo Mutualidad ha cerrado 2025 con un solido
balance tanto financiero como no financiero. Segun
datos de Icea, el grupo se situa como el quinto del
ramo por volumen de ahorro gestionado, con 11.546
millones de euros, un 7% mas que el afo anterior.
Ademas, entra entre los diez primeros por volumen
de primas, tras alcanzar los 919,3 millones, lo que
supone un crecimiento superior al 30%.

Fl presidente de la entidad, Enrique Sanz, ha destacado una rentabilidad media del
4. 83% en los ultimos 20 anos. Las primas aportadas por los mutualistas alcanzaron los 766
millones de euros, un 28,8% mas que en 2024 y el mejor dato desde su fundacion en 1948.
El ahorro bajo gestion se situd en 11.181 millones (+6,4%), mientras que el beneficio neto
fue de 52,5 millones.

Mutualidad gestiona una cartera de inversiones de 11.253 millones de euros, con un
perfil claramente conservador: el 83,2% en renta fija —principalmente deuda publica de
alta calidad— y solo un 7,1% en renta variable.

En 2025, la entidad lanz6 su Plan Estratégico 2025-2028, orientado a consolidar su
crecimiento con un enfoque mas innovador y social. Entre sus prioridades destaca €l re-
fuerzo de servicios de prevencion y cuidados, especialmente dirigidos a la poblaciéon sénior.

Fl crecimiento del grupo también se apoya en el fuerte desemperio de Avanza Prevision,
que supero los 364 millones en ahorro gestionado (+42,57%) y elevd sus primas por encima
de los 153 millones (+37%), situandose como lider en crecimiento del ramo Vida en 2025.

De cara a 2026, Grupo Mutualidad quiere alcanzar 785 millones de euros en primas,
mantener la solvencia por encima del 200% y captar mas de 15.000 nuevos mutualistas.

Ademas, preve lanzar nuevos productos, entre ellos el ‘Plan Ahorro Suma+’, enfocado
en el ahorro colaborativo, y avanzar en la obtencion de la certificacion B Corp.

Occident ha
activado una
nueva campana
orientada a
reforzar el ahorro
alargo plazo
entre sus clientes,
conuna
bonificacion total
del 3% para traspasos
procedentes de otras entidades.

Occident bonifica el
traspaso de planes
de pensiones y PPA
con un 3%

La campana, en vigor del 13 de
abril al 30 de junio, esta dirigida a
clientes menores de 65 anos que tras-
pasen un minimo de 6.000 euros a
cualquiera de los productos de previ-
sion incluidos en la campana.

La bonificacion se materializa
mediante una rentabilidad adicional
del 0,75% anual durante cuatro anos,
hasta completar el 3% total, condicio-
nada al mantenimiento del capital
traspasado durante ese periodo.
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Sanitas crecio un 12% en 2025, hasta los 3.228 millones

Sanitas ha cerrado 2025 con una
facturacion de 3.228 millones de
euros, un 12% mas que el afio
anterior, mientras que la unidad
Bupa Europe & LatinAmerica (ELA),
liderada por Sanitas, elevo sus
ingresos hasta los 7.022 millones de
euros (+14%). De este volumen, el
60% ya procede de mercados
internacionales, con especial peso de
Polonia, Chile, Turquia o Brasil.

En términos de rentabilidad, el bene-
ficio operativo de Bupa ELA crecio un 9%
hasta los 533 millones, mientras que Sani-
tas se mantuvo estable con 220 millones
de euros.

Durante 2025, la compania destind
176,7 millones de euros a reforzar tres ejes
estratégicos: expansion asistencial, inno-
vacion meédica y sostenibilidad. Entre los
hitos destaca la apertura de un hospital,
seis centros medicos, doce clinicas denta-
les y una residencia de mayores. Uno de
los proyectos mas relevantes del ano ha
sido la apertura del Hospital Blua Sanitas
Valdebebas, el primer hospital nativo digi-
tal de Europa.

Sanitas continua liderando el desarro-
llo de la medicina preventiva basada en
datos genéticos. En 2025 ya ha secuencia-
do el genoma de mas de 9.500 personas, lo
que permite disenar planes de salud per-
sonalizados. Los resultados revelan que el
17,2% de los analizados presenta alto ries-
go de padecer enfermedades tratables,
mientras que un 5,2% podria desarrollar
patologias graves. Ademas, el 100% de los
Ccasos muestra interacciones farmacogene-
ticas relevantes, 1o que abre la puerta a tra-
tamientos mas precisos.

En 2025, las consultas digitales au-
mentaron un 26% hasta superar los 1,1 mi-
llones, acumulando mas de b millones des-

de su lanzamiento. El ecosistema Blua
cuenta ya con 1,3 millones de usuarios,
mientras que servicios como la dermatolo-
gia digital han gestionado 20.000 casos con
tiempos de respuesta inferiores a 20 horas.

En paralelo, la compania ha desarro-
llado mas de 100 proyectos de inteligencia
artificial, incluyendo herramientas como
‘Sanitask’, que automatiza la transcripcion
de consultas médicas, o sistemas de ana-
lisis de imagen para acelerar diagnosticos.

El negocio asegurador también ha
marcado cifras récord, superando los 3 mi-
llones de clientes. Sanitas Seguros incre-
mento sus primas un 11,5% hasta los 2.312
millones de euros.

Entre las novedades del ario destaca
su entrada en el segmento de mascotas,
con el lanzamiento de un seguro veterina-
IiO para perros y gatos.

En paralelo, Sanitas ha reforzado su
colaboraciéon con Santalucia, con la reno-
vacion de una alianza que supera ya una
década. Durante una convencion conjunta,
ambas companias destacaron el éxito de
esta colaboracién, que combina el lideraz-
go de Santalucia en Decesos con la expe-
riencia de Sanitas en Salud para ofrecer
soluciones integrales.
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Avanza Prevision y el Colegio
Oficial de Ingenieros Tecnicos de
Telecomunicacion (COITT) han
firmado un acuerdo de
colaboracion para impulsar
iniciativas conjuntas en materia de
prevision social y ahorro dirigidas
alos colegiados de la institucion.

Stoik triplica su numero de clientes en los ultimos 6 meses

La insurtech Stoik celebra su quinto aniversario consolidando su expansion en Europa y, especialmente,
en el mercado espanol, donde ha superado las 700 empresas clientes y ha triplicado su cartera en los

ultimos seis meses.

La compania, especializada en Ciberseguros, durante su pri-
mer ano en Espana, ha logrado una notable penetracion en el
canal de distribucion. Ya cuenta con mas de 200 mediadores emi-
tiendo pdlizas con la compania y mas de 500 corredores trabajan-
do con sus soluciones.

Este crecimiento se ha visto reforzado por el lanzamiento de
nuevas herramientas como ‘Stoik MDR’ y ‘Stoik Email Security’,
orientadas a mejorar la proteccion de las empresas frente a ame-
nazas digitales.

La propuesta de insurtech se basa en un modelo 360° que
integra seguro, prevencion y respuesta ante incidentes, apoyado
en inteligencia artificial y equipos especializados.

Este enfoque se articula en cuatro pilares:

Prevencion técnica: herramientas de analisis de vulnerabi-
lidades, seguridad en la nube y monitorizacion de credenciales en

Avanza Prevision acercara soluciones
de prevision y ahorro a los telecos

Fl convenio contempla diversas lineas de actuacion, entre las
que destaca el acceso a soluciones de ahorro y planificacion finan-
ciera, junto con asesoramiento personalizado, con el objetivo de
acompanar a los profesionales en la toma de decisiones a lo largo
de las distintas etapas de su vida.

la dark web. En 2024, este sistema permitio de-
tectar mas de 50.000 vulnerabilidades y reducir
a la mitad la probabilidad de incidentes.

Factor humano: programas de formacion
en ciberseguridad y simulaciones de ataques
de phishing.

Defensa gestionada: servicios MDR 24/7
y proteccioéon del correo electronico, apoyados
en tecnologias de CrowdStrike, SentinelOne y
Microsoft Defender.

Respuesta a incidentes: un equipo CERT interno disponible
24/7 que gestiona y mitiga ataques desde el primer momento.

Stoik apuesta por desarrollar agentes propios de inteligencia
artificial, integrados en todo €l ciclo de gestion del riesgo: preven-
cion, deteccidn y respuesta.
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La cartera existente marca
crecimientos superiores a
la nueva produccion en el
primer trimestre

Elinforme Asegurometro del primer
trimestre, elaborado por Ebroker a traves
de su observatorio Prisma, revela que el
crecimiento de las primas se apoya cada
vez mas en la cartera existente, frente a
una nueva produccion que muestra
signos de desaceleracion.

El analisis identifica tres tendencias clave: fortalecimiento
del negocio en cartera, mayor dificultad para captar nuevos clien-
tes y un entorno generalizado de subida de primas.

En el ramo de Automoviles —principal linea para el canal de
corredores— la prima media se situa en 465 euros, con un creci-
miento destacado en cartera del 5,3% hasta los 473 euros. Por el
contrario, la nueva produccion cae un 1,1%. Por segmentos, el com-
portamiento es homogéneo salvo en los vehiculos eléctricos, que
rompen la tendencia con descensos tanto en cartera como en pro-
duccion, consolidando una evolucion diferencial dentro del ramo.

El ramo de Motos presenta el mayor contraste: mientras la
cartera crece un 6,29%, la produccioéon cae un 12,75%, en 1o que el
informe interpreta como una correccion tras un ejercicio anterior
atipico.

En cambio, Hogar se consolida como una de las lineas mas
estables, con una prima media de 325 euros (+4,6%) y crecimien-

Al dia seguros

La cartera se impone en el primer trimesffe y-—,

to sostenido en cartera (+5,62%), acompanado de una produccion
practicamente estable.

En otro orden de cosas, la tecnoldgica celebro el ‘Ebroker
Team Day 2026" en el Centro Niemeyer, donde reunio a todo su
equipo para analizar el contexto del sector y definir sus lineas
estratégicas.

E1 CEO, Higinio Iglesias, destaco la solidez del proyecto y la
capacidad de adaptacion de la compania tras mas de 2b anos de
trayectoria, poniendo €l foco en la importancia del equipo como
elemento diferencial.

Uno de los puntos centrales del encuentro fue la presentacion
de los proyectos estratégicos para 2026, entre los que destacan el
desarrollo de un nuevo CRM con integracion de WhatsApp y cen-
tralita, la incorporacion de agentes basados en inteligencia artifi-
cial para la comunicacion y sistemas de retarificacion automatica
orientados a la defensa de cartera.



Al dia seguros

Zurich Seguros da consejos para viajar con
' tranquilidad y dejar la casa protegida

La Semana Santa es uno de los periodos del afio con
mayor volumen de desplazamientos en Espafia, un
contexto que incrementa tanto las incidencias en
carretera como los siniestros en viviendas que
permanecen desocupadas durante varios dias. Ante ese
escenario, Zurich Seguros reforzo su estrategia de prevencion y seguridad,
poniendo el foco en la anticipacion como herramienta clave para reducir riesgos y
mejorar la experiencia de los asegurados.

La aseguradora, en colaboraciéon con el RACC, ha destacado la importancia de la planifi-
cacion, el mantenimiento del vehiculo y el uso responsable de los canales digitales como fac-
tores determinantes para evitar asistencias urgentes en un periodo de alta saturaciéon en la
movilidad. Se subraya la importancia de realizar una revision basica del vehiculo —neumaticos,
frenos, luces y limpiaparabrisas— como medida preventiva para reducir averias en carretera,
uno de los principales motivos de asistencia durante estos periodos.

Otros consejos incluyen viajar con flexibilidad, realizar paradas frecuentes para evitar la
fatiga al volante, y elegir horarios de menor congestion para iniciar €l trayecto. El uso del telé-
fono movil también ocupa un lugar central en las recomendaciones: debe mantenerse cargado
para emergencias, pero su utilizacion al volante esta totalmente desaconsejada. Ademas, en
viajes internacionales se recomienda revisar las condiciones de roaming para garantizar la
conectividad en caso de incidencia.

Maés alla de la movilidad, Zurich pone el foco en la protecciéon del hogar durante las ausen-
cias prolongadas. Entre las medidas béasicas destacan revisar cierres de puertas, ventanas y
accesos, activar sistemas de alarma y asegurar que no existen puntos vulnerables sin proteccion.
La aseguradora recomienda también cerrar llaves de paso de agua y gas para reducir el riesgo
de fugas o inundaciones, asi como desconectar aparatos eléctricos no esenciales para evitar
incidencias y consumos innecesarios.

JubilaME nombra
a Antonio J.dela
Torre nuevo
director financiero

JubilaME ha anunciado el
nombramiento de Antonio J.
de la Torre como su nuevo
director financiero (CFO)
para optimizar la estructura
de capital, fortalecer la
planificacion financiera y
supervisar las operaciones
globales de la compania.

Con una trayectoria de mas
de 15 anos en gestion financiera
y direccion estratégica, antes de
unirse a JubilaME, ocupo el cargo
de CEO en Estetiplan.
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AXA obtiene un
beneficio de 232
millones, un 75% mas

AXA Espafia ha cerrado 2025 con
unos ingresos consolidados de 3.557
millones de euros y un beneficio neto
de 232 millones, lo que supone un
incremento del 75% respecto al
ejercicio anterior, impulsado en parte
por el efecto de extraordinarios
registrados en 2024.

La compania supera ademas los 3,35
millones de clientes, consolidando un ejer-
cicio que su consejera delegada, Olga San-
chez, define como de “consolidacion del
modelo omnicanal, con foco en €l cliente y
la excelencia técnica”.

Por lineas de negocio, el mayor dina-
mismo se registré en Vida y Ahorro, con
crecimientos superiores al 14%, apoyados
en el buen comportamiento de productos
como los Unit Linked. Este segmento su-
perd por primera vez los 1.000 millones de
euros.

Salud también mantuvo una evolucion
positiva (+4,2%), alcanzando cerca de 500
millones de euros y mas de 600.000 asegu-

rados, mientras que NoVida crecio un 1,3%,
situandose al borde de los 2.000 millones.

AXA Espana mantiene una estructu-
ra de distribucion diversificada: el 51,3%
del negocio procede de agentes, el 41,3%
de corredores y brokers, y el 7,4% del canal
directo.

A nivel territorial, destacan Centro-
Canarias (19%) y Cataluna (17%) como
principales areas de negocio, seguidas de
Levante-Baleares (15%) y otras regiones.

De cara a 2026, ultimo ano del actual
plan estratégico, la aseguradora apuesta
por reforzar su crecimiento, ampliar su base
de clientes y seguir desarrollando solucio-
nes innovadoras en un entorno marcado
por la incertidumbre. “Seguimos trabajando
para ofrecer la mejor proteccion con pro-
ductos pioneros y la mejor atenciéon posi-
ble”, ha subrayado Olga Sanchez.

La compania avanza en su plan estra-

tégico 2024-2026, alineado con la hoja

- de ruta global ‘Unlock the Future’
"o de Grupo AXA. Hastalay

Al dia seguros

cha, ya ha ejecutado el 70% de las inver-
siones previstas en crecimiento y transfor-
macion.

Entre los hitos del gjercicio destacan
la integracion de Gacme, el desarrollo de su
red sanitaria propia vy el inicio de la comer-
clalizacion de seguros a través de Correos.

Uno de los ambitos donde mas se evi-
dencia la transformacion tecnoldgica es en
la lucha contra el fraude. Segun el ‘XIII
Mapa AXA del Fraude’, el peso de la de-
teccion digital ha pasado del 30% al 36%
en solo un ano, frente a un escenario en
2013 donde el 97% de los casos se identi-
ficaban manualmente.

En 2025, AXA evitd pagos fraudulen-
tos por valor de casi 88 millones de euros,
consolidando una tendencia creciente en
la ultima década. Aunque el numero de ca-
sos detectados se ha estabilizado en torno
a los 24.000 anuales, la tasa de fraude se

mantiene contenida en el 1,92%, tras el
repunte registrado en 2020 durante la
pandemia de Covid-19.
El uso de herramientas digitales
también ha permitido mejorar la efi-
ciencia en la investigacion. Los
casos sospechosos analizados han
descendido de mas de 74.000 en
2021 amenos de 65.000 en 2025, 1o que
refleja una mayor precision en la identifi-
cacion del fraude.



Al dia seguros

AMEVOLUCIONIA

Miguel Serrano, nombrado director corporativo de
Administracion y Finanzas de Mapfire

Mapfre ha nombrado a Miguel
Serrano nuevo director
corporativo de Administracion
y Finanzas en sustitucion de
Oscar Garcia-Serrano. Ademas,
la entidad ha mejorado el
producto en el ramo de
Embarcaciones derecreoy
avances en Ciberseguridad.

Miguel Serrano sustituye a Oscar Gar-
cla-Serrano. Cuenta con mas de una déca-
da de trayectoria en el grupo y experiencia
internacional —incluyendo su etapa como
CFO en Peru—, y asume el cargo tras haber
liderado recientemente el area financiera

en la matriz. Por su
parte, Garcia-Serrano
inicia una nueva etapa
como CEO de la filial
en Colombia.

En paralelo, Ma-
pire ha actualizado su
seguro de embarcacio-
nes de recreo con una
propuesta mas flexible
y adaptada a distintos
perfiles de cliente, desde propietarios habi-
tuales hasta usuarios ocasionales.

Flrenovado producto amplia cobertu-
ras clave como la responsabilidad civil —
incluyendo una modalidad opcional en
marina seca—, danos propios (colision,

Correduidea lanza ‘Evolucionia’, una iniciativa de
transformacion digital de los negocios

Correduidea ha lanzado ‘Evolucionia’, una propuesta que integra desarrollo de negocio,
formacion, comunicacién y transformacion digital en un mismo marco de trabajo.

La iniciativa se plantea como un entorno de trabajo desde el que analizar prioridades, com-
partir conocimiento y poner en marcha iniciativas.

hundimiento o fendmenos meteoroldgicos),
asistencia en el mar 24 horas y proteccion
medioambiental. También incorpora servi-
cios diferenciales como asesoramiento
nautico personalizado, cobertura frente al
I0b0 y opciones para navegacion interna-
cional.

En el ambito tecnoldgico, Mapire ha
obtenido la certificacion del Aenor confor-
me al Esquema Nacional de Seguridad
(ENS), un estandar clave para garantizar la
proteccion de sistemas, datos y comunica-
ciones, especialmente en entornos vincu-
lados a la Administracion publica.

El alcance de la certificaciéon incluye
desde la gestion de accesos y la proteccion
de infraestructuras fisicas hasta el control
de identidades vy la supervision de redes y
aplicaciones, consolidando a Mapfre como
uno de los actores del sector mas avanza-
dos en ciberseguridad.
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El evento ha puesto de relieve que atraer y, sobre todo, rete-
ner al cliente exige generar valor de forma constante. Maria Luisa
de la Penia, Chief Marketing & Customer Office de Allianz, defen-
dio la experiencia de cliente como “palanca de crecimiento y pro-
ductividad”. Invitd a reflexionar sobre el impacto emocional del
servicio y planted una cuestion central para el sector: “como que-
remos hacer sentir a nuestros clientes”. En una linea similar, Ge-
rardo Laino, responsable de Experiencia de Cliente del Club At-
lético de Madrid, cuestiono¢ los limites tradicionales del sector
asegurador al sefialar que, en un entorno de transformacion cons-
tante, también el negocio debe replantearse.

Por su parte, Angel Cachon, Chief Digital and Marketing Offi-
cer de Donte Group, defendio6 la necesidad de “sorprender” al clien-
te mediante estrategias multimarca adaptadas a distintos perfiles.

Uno de los bloques centrales del congreso estuvo dedicado
a la nueva Ley de Servicios de Atencion al Cliente, que ha gene-
rado amplio debate en el sector. En una primera mesa redonda,
moderada por Ana Queipo (Iris Global), representantes de Santa-
lucia e Iris Global analizaron los retos operativos de la norma,
especialmente en lo relativo a los tiempos de respuesta y la com-
binacién entre atenciéon humana y capacidades técnicas.

En una segunda mesa, se coincidié en que la nueva regula-
cion refuerza la proteccion del consumidor, especialmente del
cliente vulnerable, y redefine de forma estructural la experiencia

Al dia seguros

La experiencia de cliente se ha convertido en un
factor estrategico de competitividad

La décima edicion del congreso ‘Insurance Customer Experience’ organizado por
Icea y patrocinado por Iris Global, analizé cémo la experiencia de cliente se ha
convertido en un factor estrategico de competitividad en seguros.

de servicio en seguros.

La jornada también incluyo la intervencion de Esther Leyre
Marin, de Ilunion, quien explico su modelo de experiencia de clien-
te basado en tres pilares: digitalizacion, cultura y gobernanza,
orientado a un enfoque de “cliente unico”.

Maés tarde, Yosune Rodriguez (Ballesol) y Natalia Beloso (Iris
Global) abordaron la experiencia del usuario en el ambito de las
residencias de mayores, destacando un modelo de atenciéon “cin-
co estrellas” también para las familias.

El futuro del sector pasa por ir mas alla de métricas como el
NPS y avanzar hacia una comprension mas profunda, humana y
empoderadora del cliente.

En otro orden de cosas, Iris Global ha participado en el Con-
vegno AIBA 2026 en Roma, uno de los principales encuentros del
sector de la mediacion aseguradora en Italia, organizado por la
Associazione Italiana Brokers di Assicurazioni e Riassicurazioni
(AIBA).

La compania, que inici6 su actividad en el mercado italiano
a mediados del ano pasado, ha superado ya las 9.000 pdlizas de
Asistencia en Viaje en sus primeros meses de operacion.

En el congreso —centrado en el relevo generacional, la in-
novacion y las nuevas necesidades de proteccion—, Iris Global
ha reafirmado su estrategia de crecimiento en el canal de media-
cion italiano.
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En la Asamblea General
de Mutualistas de

Pelayo se han aprobado
las cuentas y la gestion "

iy .
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A=amblea Goneral

del ejercicio 2025, ano

en el que el Grupo cerro
conunbeneficionetode |
14,3 millones de euros, peteyo” _ Asamblea General
de los que 6,3 millones '
corresponden a Pelayo.
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Pelayo duplico su beneficio en 2025,
alcanzando los 6,3 millones

Ademas de las cuentas, se reeligieron por otro periodo estatutario de
tres anos al presidente Francisco J. Lara, al vocal consejero 2° Alberto Ro-
driguez de Lama y al vocal consejero 6° Konstantin Sajonia-Coburgo.

Asimismo, la Asamblea General aprob6 destinar 400.000 euros del be-
neficio a la Fundacioén Pelayo y el resto a reforzar las reservas de la entidad.
De este modo, los Fondos Propios de la Mutua alcanzan los 360 millones de
euros, situando el superavit del margen de solvencia en 2,3 veces el minimo
exigido.

Estos buenos resultados también se reflejan en la facturacion, que a
nivel de mutua alcanzo6 los 434,6 millones de euros, un 6,3% mas que en
2024. El ramo de Autos, principal negocio de la entidad, registrd una factu-
racion de 352,7 millones de euros, que supone un incremento igualmente
de un 6,3%.

Con motivo de la Asamblea se celebrd una jornada previa, centrada en
los principales retos y objetivos del Plan Estratégico 2025-2027, bajo el lema
‘Crecer Construyendo Valor'.

Asase analiza el seguro
Marine en zona de guerra

POPSAST

Asase (Asociacion de
Agencias de
Suscripcion Espafiola)
ha publicado un nuevo
episodio de su podcast,
en el que aborda el
impacto del conflicto
en Oriente Medio en el
seguro Marine.

Gora Orts, director general de Helix Marine,
agencia de suscripcion socia de Asase y especializa-
da en riesgos de transportes y marine, ofrece su vision
técnica y practica sobre como esta reaccionando el
mercado asegurador ante un entorno de riesgo cre-
ciente.

Se analiza el papel clave del Estrecho de Ormuz
como uno de los principales cuellos de botella del
comercio mundial, asi como las consecuencias que
la actual tension geopolitica esta teniendo en el tra-
fico maritimo, la operativa de los buques y la toma de
decisiones por parte de los armadores.

El episodio profundiza en como esta cambiando
la naturaleza del riesgo maritimo, el endurecimiento
de las condiciones de suscripcion, el aumento de pri-
mas y la reduccion de capacidad, asi como el papel
que juega el reaseguro en este tipo de escenarios.
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Future Energy

Finance
How Captives Are Powering
Renewables Growth

i
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Elinforme ‘Fu-
ture Energy Finan-
ce: How Captives
are Powering Re-
newable Growth’, elaborado junto a Aon y
Captive Intelligence, sostiene que estas es-
tructuras estan ganando protagonismo por-
que permiten cubrir la falta de datos histo-
ricos y la elevada incertidumbre asociada a
tecnologias emergentes. En este escenario,
las cautivas ofrecen estabilidad de capital,
flexibilidad y una gestion mas integrada del
riesgo, facilitando el salto de proyectos des-
de fases piloto a escala comercial.
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Nuel Consulting ha incorporado
a Jorge Antén como director de
Organizacion y Planificacion.
Aporta a la consultoria
conocimiento tecnico y de
negocio, y refuerza el area de
servicios a aseguradorasy
agencias de suscripcion.

Desde AXA XL se subraya que el cre-
cimiento previsto de las renovables vendra
acompanado de una mayor complejidad en
los proyectos. Aqui, las cautivas actuan
como complemento del seguro tradicional,
no como sustituto, alineando intereses fi-
nancieros y aseguradores en estructuras
cada vez mas sofisticadas.

Flinforme también refleja que las ase-
guradoras han pasado de ser vistas como
meros proveedores de cobertura a socios
estratégicos. Segun una encuesta global,
el 86% de los lideres energéticos ya las con-
sidera asesores clave, un salto significativo

Consulting

Al dia seguros

AXA XL pone en valor los seguros cautivos en la financiacion
de infraestructuras energeticas

En un contexto de aceleracion de la transicion energetica, AXA XL pone el foco en el papel de las
cautivas como herramienta clave para financiar y gestionar riesgos en energias renovables.

frente al 56% registrado el ario anterior.

En paralelo, crece la conciencia sobre
los riesgos: fendmenos climaticos extre-
mos, exigencias regulatorias y cibersegu-
ridad figuran entre las principales preocu-
paciones. De hecho, dos tercios de las
companias prevén que el peso del seguro
aumente en los proximos dos anos.

Como teldon de fondo, persisten desa-
fios estructurales —especialmente regula-
torios y politicos— que siguen frenando el
despliegue renovable, mientras el sector
asume gque el mix energeético seguira sien-
do hibrido, con presencia de petroleo y gas.

Jorge Anton, nuevo director de
Organizacion y Planificacion de Nuel

Licenciado en ADE y en Ciencias Actuariales y Financieras, cuen-
ta con una solida trayectoria en puestos directivos dentro del sector.
En su etapa mas reciente, ha desempenado durante los ultimos seis
anos el cargo de subdirector general de Fidelidade.



Al dia seguros

Jose Enrique Iglesias se une a Markel

como director de Maritimo

Markel Espafia ha incorporado a Jose Enrique Iglesias
como Head of Marine for Spain, puesto en el que esta
desde el 15 de abril. Sullegada responde a la apuesta de la
aseguradora por fortalecer su posicionamiento en seguros
Maritimos, un segmento altamente técnico y con creciente

demanda en el ambito internacional.

Con formaciéon en el Iese Business
School, cuenta con una sdlida trayectoria
en programas internacionales y riesgos vin-
culados a cargadores, logistica y cascos.

Este movimiento se ha visto acompa-
nado por la presentacion oficial de la nueva
linea de negocio maritimo en un encuentro
celebrado en Barcelona, en colaboracion

con el Colegio de Mediadores de Seguros
de Barcelona y la Fundacion Auditorium.
En la jornada, el equipo de suscripcion ex-
puso las claves de esta propuesta especia-
lizada y su potencial para el canal mediador.

En paralelo, Markel ha reforzado su
estructura operativa con el nombramiento
de Jorge Espino como director de Opera-

ciones para el Sur de Europa. Ingeniero
industrial con Executive MBA por el Insti-
tuto de Empresa, cuenta con mas de 25
anos de experiencia en el sector financiero.

Su rol estara orientado a reforzar la
gjecucion, el gobierno corporativo y la ali-
neacion entre tecnologia y negocio, ac-
tuando como nexo entre la estrategia glo-
bal y la operativa regional.

El refuerzo organizativo se completa
con la incorporacion de Raquel Vaquerizo
como Senior Claims Handler. Licenciada en
Derecho, aporta experiencia en la gestion
de siniestros complejos de Responsabilidad
Civil Profesional, General y Sanitaria. Pro-
cedente de companias como Everest y
Berkley, su trayectoria incluye el ejercicio
en despachos especializados, donde ha re-
presentado tanto a aseguradoras como a
asegurados en litigios complejos.

Dos de cada tres polizas de Multirriesgos se distribuyen por mediadores

Primas y polizas
de multirricsgos
por canal de
distribucién.

Diciembre 2025

E167% de las primas y el 59,3% de las polizas de Multirriesgos a diciembre de
2025 se distribuyeron a traves de agentes y corredores, segun Icea.

Dentro de los seguros de No Vida, Multirriesgo ocupa una vez mas el cuarto lugar, en

esta ocasion con una cuota del 21,4%. Desde el enfoque de distribucién, agentes y corredo-
res es, un periodo mas, el principal canal de distribucion, con casi el 70% del total interme-
diado seguido por el canal de bancaseguros que es el que tiene un mayor crecimiento.
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A TRAVES DEL MARKETING EMAIL
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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[I-Broker convoca a sus
directores de oficina a la primera
Convencion Territorial 2026

II-Broker (Incorporate Insurance Broker) ha celebrado su
Convencion Territorial de primavera, una cita clave para
reforzar la coordinacion interna y revisar la estrategia
del grupo, con la participacion de los responsables de sus
18 oficinas y del equipo central.

A lo largo de la convencioén, se trabajo en la revision de ob-
jetivos comerciales, el impulso de la actividad en las oficinas te-
rritoriales y la evolucion de las herramientas tecnologicas que la
correduria viene implantando para reforzar su modelo de gestion,
eficiencia operativa y capacidad comercial.

Credito y Riesgos.

lineas de negocio.

11-BROKER

CORREDURIADE 261005

Elencuentro ha servido
para alinear objetivos co-
merciales, analizar el des-
empeno de la red territorial
y avanzar en la implantacion
de herramientas tecnoldgi-
cas orientadas a mejorar la
eficiencia operativa vy la ca-
pacidad comercial. La corre-
duria consolida asi un modelo basado en la integracion operativa
y la homogeneizacion de procesos, sin renunciar a la flexibilidad
necesaria para potenciar el desarrollo de cada oficina.

Con mas de 50.000 clientes, II-Broker insiste en un crecimien-
to sostenido apoyado en la excelencia en el servicio y en una
estructura comercial cohesionada. En este contexto, la direccion
ha subrayado la importancia de mantener una vision estratégica
comun y de fortalecer las alianzas con aseguradoras.

Miller Spain nombra a Jochen Wilmes como
director de Caucion, Credito y Riesgos

Miller Spain refuerza su apuesta por el negocio de grandes cuentas y riesgos
complejos con la incorporacion de Jochen Wilmes como director de Caucion,

Con experiencia en la estructuracion de soluciones para entornos complejos, Wilmes llega
para impulsar un modelo mas técnico y consultivo, en linea con la evolucion del sector hacia
un asesoramiento mas especializado. Desde la direccion, se subraya que la gestion del riesgo
se ha convertido en un elemento estratégico para las empresas, elevando la relevancia de estas
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Cristina Serrano sustituye a
Cristina Gutierrez como nueva
directora gerente de Fecor

La Federacién de Corredores y Corredurias de Seguros
de Esparia (Fecor) apuesta por Cristina Serrano como
directora gerente, en sustitucion de Cristina Gutierrez,
que inicia una nueva etapa dentro del sector
asegurador, tras casi ocho arios de gestion marcados
por el fortalecimiento de la organizacion.

Elrelevo llega con un perfil claramen-
te orientado a la estrategia y la moderniza-
cion del sector. Serrano aporta experiencia
en comunicacion, desarrollo de redes, pla-
nificacion estratégica y liderazgo, ademas
de una trayectoria vinculada al crecimien-
to y la innovacion. Su formacion en Cien-
cias del Trabajo, junto con especializacion
en marketing y nuevas tecnologias, refuer-
za ese enfoque.

Desde la presidencia, Alberto Oca-
ITanza subraya que su conocimiento del
sector, cercania al corredor y vision estra-
tégica seran claves para afrontar un entor-
no cada vez mas exigente.

Serrano asume €l cargo con un doble
objetivo: consolidar la actual base de Fecor
y avanzar hacia metas mas ambiciosas,

apostando por la colaboraciéon y el refuerzo
del valor para asociaciones y corredores.

Fecor apuesta por un mayor foco en
cohesidn interna, innovacion y adaptacion
a los cambios del mercado asegurador.

Su antecesora, Cristina Gutiérrez, cie-
ITa su etapa como directora gerente de
Fecor tras casi ocho arfios marcados por la
consolidacion institucional y la moderniza-
cion de la federacioén, para asumir un nue-
vO proyecto dentro del sector asegurador.

Durante su mandato, Fecor ha refor-
zado su papel como interlocutor clave ante
el ambito politico y como entidad represen-
tativa de la mediacion, al tiempo que ha
registrado un crecimiento sostenido en
asociaciones miembro y companias del
Grupo de Apoyo. Esta evolucion ha ido
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A

acompanada de avances en profesionali-
zacion, digitalizacion y posicionamiento de
marca.

Entre los hitos mas relevantes de su
gestion destacan el impulso de Corredor-
Tech como palanca de innovacion, la inte-
gracion en la Red del Pacto Mundial en
2022 —siendo pionera entre las organiza-
ciones de mediacion—y el lanzamiento de
iniciativas vinculadas a sostenibilidad
como los premios CorredorGreen. Asimis-
mo, proyectos como el Fecorathon han con-
tribuido a acercar el sector al talento joven
y a fomentar el relevo generacional.

Gutiérrez deja una organizacion mas
cohesionada, con mayor visibilidad y capa-
cidad de influencia, representando a mas
de 800 corredurias en toda Espana.
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ERSM Grupo refuerza su
apuesta por el asesoramiento

N con la incorporacion de la

) plataforma JubilaMe, una

solucion tecnolégica que permite
ofrecer servicios de planificacion
de la jubilacion y coberturas
personales bajo marca blanca.

Aprocose analizara la
independencia del
corredor en su XXII

‘¢ Quieres Saber?’

Aprocose celebrara el 14 de mayo en
Valencia la XXII edicion de su foro
‘¢.Quieres Saber?’, poniendo el foco en

una de las principales preocupaciones ERSM Grupo se alia con JubilaMe para
del sector:1a pérdida de independencia reforzar la planificacion de la jubilacion de

del corredor frente a la creciente

JubilaME. | (&, ERSM Grupo

concentracion del mercado asegurador. SUusS Chentes
La aso- La herramienta facilita el analisis de la situacion financiera del cliente, pro-
ciacion advier- yectar escenarios de jubilacion y disenar estrategias de ahorro a medida, impul-
te de que la sando asi la evolucioén del corredor hacia un perfll mas cercano al asesor financie-
mayor presen- ro integral.
cia de grandes Desde la correduria, destacan que este movimiento responde a un doble
grupos e inte- objetivo: mejorar la personalizacion del servicio y reforzar la fidelizacién de clien-
gradores esta tes mediante una propuesta mas completa.
impulsando En otro orden de cosas, ERSM Grupo ha entrado en el capital de la corredu-
una homoge- ria Manuel Mora, de la que adquiere un 40% con opcidén de ampliacion futura, en
neizacion de la oferta que puede erosionar el una operacion ya autorizada por la Direccion General de Seguros y Fondos de
valor diferencial de la mediacion profesional. Pensiones.

El encuentro plantea abrir un debate so- La alianza refuerza el posicionamiento de ambas entidades, combinando la
bre estos nuevos equilibrios, con el objetivo de capacidad estructural y tecnoldgica de ERSM con la implantacion local y la car-
analizar el impacto de esta tendencia desde tera consolidada de Manuel Mora, una correduria con mas de 30 anos de trayec-
distintas perspectivas y fomentar una reflexion toria, 3.000 clientes y un volumen de primas de cinco millones de euros, con

plural. fuerte peso en el ramo de Vida.
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Adecose entrega
los Premios
Estrellaalas
aseguradoras
mejor valoradas

Adecose ha hecho entrega de
los Premios Estrella 2025,
basados enlosresultados de su
Barometro 2025 sobre la calidad
de servicio de las aseguradoras.

Estos galardones reconocen a las companias mejor valoradas
por las corredurias en términos de satisfaccion global y por ramos.
Se estructuran en tres categorias: Bronce (mejor por ramo), Plata
(nota superior a 7 en satisfaccion) y Oro (nivel de excelencia y
compromiso sectorial).

En esta ediciéon, destacan entidades como Allianz (Premio
Estrella de Bronce en Flotas y Transportes), Arag (Premio Estrella
de Plata y Premio Estrella de Bronce en Defensa Juridica y en
Pérdidas Pecuniarias), Asefa (Premio Estrella de Oro y Premio Es-
trella de Bronce en Ramos Técnicos vy en Seguro de Caucion),
Berkley (Premio Estrella de Oro), Cesce (Premio Estrella de Bron-
ce en Riesgo Politico), Cigna Healthcare (Premio Estrella de Plata
y Premio Estrella de Bronce en Salud Colectivo); Ergo Seguros de
Viajes (Premio Estrella de Plata), Fiatc (Premio Estrella de Bronce
en Danos Patrimoniales), Hiscox (Premio Estrella de Oro y Premio
Estrella de Bronce en Ciberriesgo, D&O y en Responsabilidad Ci-
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vil), Iris Global (Premio Estrella de Plata y Premio Estrella de Bron-
ce en Asistencia en Viaje), Markel (Premio Estrella de Plata), Rea-
le (Premio Estrella de Oro y Premios Estrella de Bronce en Autos,
Darnos Patrimoniales Particulares y Danos Patrimoniales Empre-
sas), Solunion (Premio Estrella de Bronce en Crédito), Surne (Pre-
mio Estrella de Oro y Premios Estrella de Bronce en Accidentes
individual, Accidentes colectivo, Vida ahorro colectivo, Vida aho-
rro individual, Riesgo colectivo y Riesgo individual) y Zurich (Pre-
mio Estrella de Oro), que han sido reconocidas por su calidad de
servicio en distintas lineas de negocio, con especial protagonismo
de aquellas que alcanzan la categoria Oro por su alto nivel de
valoracion y vinculacion con iniciativas sectoriales.

Mas alla de la entrega de premios, el encuentro ha servido
también para abordar la gestion interna de la asociacion, con la
aprobacion de cuentas de 202b, el presupuesto de 2026 y la pre-
sentacion de la memoria anual.



Al dia distribucion

El arranque de la campana de fruta de
hueso vuelve a tensionar la logistica
agroalimentaria y pone el foco enla
necesidad de adaptar las coberturas
aseguradoras al incremento de
actividad. En este contexto, Jhasa
recomienda revisar los seguros de
Transporte de mercancias perecederas
para ajustarlos a la estacionalidad, la
sensibilidad del producto y la mayor
complejidad operativa.

Jhasa propone revisar los
seguros de Transporte ante la
campana de la fruta de hueso

Pese a que muchas companias operan con polizas anuales, €l inicio de campana
exige recalibrar coberturas, especialmente en aspectos como limites, condiciones de
transporte, conservacion y responsabilidades, para evitar desajustes en los picos de
actividad.

El gjercicio 2026 incorpora mejoras en el seguro agrario de frutales y una reduccion
del coste efectivo en algunas regiones gracias al aumento de subvenciones, y eso
refuerza el atractivo de estas coberturas.

Apromes lanza su primer Informe de Sostenibilidad

Apromes, coincidiendo con su 25° aniversario, esta como formacién especializada en prevision social complementaria,
articulando una estrategia centrada en sostenibilidad, orientada a ayudar a las corredurias a cumplir con las exigencias
formacion, compliance y desarrollo del talento. del convenio colectivo y minimizar riesgos laborales y financieros.

Apromes también impulsa su red de servicios mediante

El hito mas relevante es la publicacion de su Informe de Sos-  acuerdos estratégicos: con el bufete Vegas Nieto para fortalecer
tenibilidad 2025, con el que se sitlia a la vanguardia del sector al el compliance (penal, distribucién y proteccién de datos) y con

adoptar de forma voluntaria el estandar europeo
VSME para pymes. El documento refleja avances
significativos en digitalizacién —con una reduc-
cion del 75% del uso de papel—, un fuerte com-
promiso social con elevada presencia femenina y
una gobernanza solida sin incidencias en materia

de cumplimiento.

En paralelo, la asociacion refuerza su papel
de apoyo al mediador con iniciativas practicas,

Michael Page para facilitar el acceso a talento
cualificado, un factor clave en un entorno de
creciente especializacion y transformacion del
sector.

Ademas, la asociacion continua ampliando
Su proyeccion institucional y académica, con
reconocimientos como el nombramiento de Ser-
gio Navas, rector de la Universidad Fundepos
de Costa Rica, como asociado de honor.
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El aumento de las multas sobre ciberseguridad aumenta la exposicion

financiera y regulatoria de las empresas

Aon pone el foco en uno de los grandes retos actuales del riesgo empresarial: la creciente exposicion a sanciones por
ciberseguridad y su limitada cobertura aseguradora. Asilo recoge en su informe ‘Asegurabilidad de las multas
cibernéticas’, elaborado junto a A&O Shearman, que advierte de un endurecimiento regulatorio especialmente

intenso enlaregion Emea.

La principal conclusion es que las
multas cibernéticas aumentan, pero su ase-
gurabilidad sigue siendo incierta y muy
dependiente de cada jurisdicciéon. En mu-
chos casos, las polizas solo cubren estas
sanciones si la legislacion lo permite, lo que
deja a las empresas expuestas a asumir di-
rectamente estos costes, incluso contando
con seguros de Ciberriesgos.

En paralelo, si existe una cobertura
mas solida para los costes asociados a los
incidentes —como defensa juridica, ges-
tion de crisis, interrupcion del negocio o
recuperacion—, lo que evidencia una bre-
cha creciente entre el riesgo regulatorio y
la proteccion aseguradora efectiva.

FEl informe subraya ademas el fuerte
incremento de la presion normativa, con
marcos como el RGPD, NIS2, DORA o la
futura regulaciéon de inteligencia artificial
de la UE, que amplian el alcance de las
obligaciones y elevan significativamente
las sanciones, pudiendo alcanzar hasta el

7% de la facturacion global en algunos
Ccasos.

A ello se suma un cambio en la actua-
cion de los supervisores, que adoptan un
enfoque mas técnico y exigente, evaluando
no solo el cumplimiento formal, sino tam-
bién la capacidad real de las organizacio-
nes para prevenir y gestionar incidentes.
Las consecuencias no se limitan a multas
economicas, sanciones como suspensiones
de actividad o prohibiciones de gestion
pueden tener un impacto incluso mayor v,
ademas, no son asegurables.

En este contexto, el mensaje para las
empresas —y especialmente para sus Or-
ganos de direccion— es contundente: el
riesgo cibernético ya no es solo tecnolo-
gico, sino también regulatorio y reputa-
cional. La gestion pasa por reforzar la go-
bernanza, mejorar los controles, anticipar
escenarios y revisar las coberturas, en un
entorno donde el seguro, por si solo, no
cubre todos los frentes.
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El Colegio de Zaragoza impulsa el talento
femenino

El Colegio de Mediadores de
Seguros de Zaragoza ha
celebrado la jornada ‘Next level.
Cuando laigualdad ya es un
hecho’, centrada en analizar el
grado de madurez de la igualdad
en el sector asegurador y los
retos pendientes para
consolidarla como un elemento
estructural y no solo
aspiracional.

Las principales directivas del sector coinciden en un mensaje clave: la igualdad ha
dejado de ser unicamente una cuestion ética para convertirse en un factor estratégico
de competitividad. La diversidad se percibe ya como una palanca de innovacion, pro-
ductividad y rentabilidad, especialmente en entornos de distribucion y transformacion
tecnolodgica.

El debate ha puesto el foco en la necesidad de eliminar sesgos estructurales y refor-
zar medidas de seguimiento como indicadores y KPIs, mas alla de las cuotas. También se
ha subrayado la importancia de la conciliacion y la corresponsabilidad como condiciones
basicas para el desarrollo profesional en igualdad de condiciones.

A nivel sectorial, se ha sefialado que la presencia femenina es ya mayoritaria en plan-
tillas, pero persiste un desajuste en posiciones de liderazgo y en determinados ambitos
como la mediacion, donde en Zaragoza solo el 30% de colegiadas son mujeres.

En sintesis, el sector asegurador se situa en una fase de “madurez en igualdad”, don-
de el reto ya no es solo avanzar, sino consolidar los logros y convertir la igualdad en un
estandar natural dentro de las organizaciones.
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La prima de Auto
descendio un 3,5%
enmarzo

Check24 constata un cambio de
tendencia en el seguro de Autos
en Espafia: las primas
comienzan a moderarse tras
meses de tension en precios. En
marzo de 2026, la prima media
se situod en 395 euros, un 3,5%
menos que un ano antes, lo que
supone un ahorro medio de 14
euros para el conductor.

FEl dato tiene relevancia adicional
porque encadena seis meses conse-
cutivos por debajo de la barrera de los
400 euros, lo que apunta a una fase de
estabilizacion —o incluso ligera co-
rreccion— tras las subidas previas del
mercado.
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Garantia Global Canarias propone soluciones
aseguradoras para el sector rent a car

Garantia Global Canarias refuerza su
posicionamiento en el negocio de la
movilidad con su participacién en el
IV Congreso del Rent a Car
organizado por Apeca.

La correduria aprovecho el foro para
presentar una propuesta especifica para el
canal rent a car, basada en seguros affinity

y garantias mecanicas. El modelo busca
ampliar la oferta de valor de las empresas
de alquiler, especialmente en dos frentes:
la comercializacion de coberturas comple-
mentarias durante el alquiler y la protec-
cion de vehiculos cuando salen de flota
hacia el mercado de ocasion.

Maés alla del producto, la propuesta
incorpora soporte técnico en la gestion de
siniestros e incidencias, con €l objetivo de

Al dia distribucion

reducir la carga operativa de los operadores
y mejorar la experiencia posventa, un as-
pecto cada vez mas relevante en la fideli-
zacion del cliente.

El director general de Seguros abrira el encuentro con una
intervencion centrada en la vision supervisora sobre el mercado,
donde se esperan claves regulatorias y tendencias que marcaran
el futuro de la mediacion. Su perfil técnico —con experiencia en
inspeccion, auditoria y organismos internacionales— refuerza el
peso institucional de su participacion.

El congreso, bajo el lema ‘Volviendo a los principios’, reunira
a lideres del sector asegurador para analizar los principales retos
de la distribucion. Entre ellos, destacan el impacto de la inteligen-

El director de la DGSFP estara
presente en el Congreso de
Mediadores 2026

José Antonio Fernandez de Pinto, director general de la
DGSFP, participara como ponente destacado en el
Congreso de

Mediadores f e iares cia artificial (IA), el encarecimiento de primas por fenémenos cli-
2026, que se métlcos, la sucesion en corredurias y la creciente presion compe-
celebrara los S titiva en raxpos como Salud,. . '

, Ademas, el foro pondra el foco en cuestiones sensibles como
dias 3 y6 de la relaciéon entre banca y seguros o la banalizacion de productos
octubre en mediante estrategias comerciales agresivas, en un contexto eco-

Santander. nomico marcado por la incertidumbre geopolitica.
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Senda BI’OKEI’S establece una El eje del cambio es la implantacion de una estructura organizativa

mas definida, basada en areas funcionales y comités especializados. Este

nueva estructura d]_]_’e Ctlva nuevo modelo busca mejorar la toma de decisiones, clarificar responsabili-

. ' ' dades vy facilitar el desarrollo de pro-
Orlentada a]. CI’ECIII]..IEI:]-tO Y’].a , yeCtOS estratégj_cos_

espeC]_a]_lza_Clon » _ .L_e]'o_s de suponer una ruptura,

— > la iniciativa responde a una evolu-

Senda Vivir Seguros ha iniciado una nueva etapa > B Stogrggit;ﬁﬁ(e)lygégﬁﬁéiie;ias %Oel}

marf:adf:l por 1:':1 consolidacion de un rpodelo . t i mandas del sector, donde la espe-

organizativo mas estructurado, profesional y e T ’ ") cializacién, la agilidad y la capaci-

orientado al crecimiento sostenible de sured de ‘F.J A dad de generar negocio son factores

corredurias asociadas. diferenciales.

La Asociacion Gallega de Corredoresy
Corredurias de Seguros (Agacose) ha
celebrado su asamblea general en la que se
trato del presente y futuro de la profesion.

Fl encuentro sirvié para validar el balance
anual y definir la hoja de ruta estratégica, con es-
pecial foco en los desafios del mercado y en la de-
fensa del corredor como figura independiente. Bajo
el liderazgo de Pablo Larifio, la asociaciéon puso el
acento en la necesidad de fortalecer el colectivo y
mejorar su posicionamiento en un entorno cada vez
mas competitivo.

FP Dual y la lucha contra la mala praxis bancaria
centran la asamblea general de Agacose

Uno de los egjes destacados fue la apuesta por
la FP Dual en seguros como via para atraer talento
joven. En el plano reivindicativo, cobrd protagonis-
mo la intervencion de Miguel Orellana, centrada en
la Iniciativa Legislativa Popular que busca limitar
las préacticas bancarias en la comercializacion de
seguros vinculados a hipotecas. El objetivo es ga-
rantizar la libertad de eleccion del cliente y proteger
al mediador frente a la presion de la banca.

La jornada concluyo con un mensaje de unidad
y profesionalizacion del sector, reforzando la impor-
tancia de la formacion continua, la ética y la colabo-
racion como pilares para el futuro de la mediacion.
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Juan Carlos
Sanchez-Valencia
liderara el area de
Flotas y Motor de Sabseg

Sabseg centra su objetivo en Espafa en crecer con
adquisiciones, especializacion y musculo directivo. Asi,
el grupo refuerza una de sus areas clave, Flotas y
Motor, con la incorporacion de Juan Carlos Sanchez-
Valencia como nuevo director nacional.

Procedente de una correduria ya integrada en la compania
y con mas de tres décadas de experiencia, su mision sera impul-
sar el negocio de flotas corporativas y mejorar la gestion del ries-
go, una linea que Sabseg considera estratégica para su expansion.

En paralelo, la compania avanza en su crecimiento inorga-
nico con la integracion de Baigorri, especializada en riesgos
empresariales e industriales. Esta operacion refuerza su presen-
cia en Aragdn y consolida su posicionamiento en segmentos
como Crédito, logistica, industria y energias renovables.

A nivel organizativo, Sabseg también fortalece su cupula
con el nombramiento de Felipe Cobian como director general
de Negocio y Red. Desde este puesto, liderara la actividad co-
mercial y la red de mas de 60 oficinas, con el objetivo de acele-
rar tanto el crecimiento organico como nuevas adquisiciones.

Todo ello se enmarca en el plan estratégico 2030 de la
compania, respaldado por una relevante inyeccioéon de capital y
con una meta ambiciosa: alcanzar los 2.000 millones de euros
en primas intermediadas.
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E148% de las empresas preve
ampliar el uso delalA en sus
programas de salud

El ultimo informe ‘Global Employee
Health de Howden 2026, de Howden,
refleja como la inteligencia artificial (IA)
empieza a consolidarse como una
herramienta relevante también en el
ambito de la salud laboral y los
beneficios para empleados, con un
impacto directo en la gestién del bienestar corporativo.

Fl estudio senala que el 68% de los empleados conflaria en
laIA para su atencion meédica y que casi la mitad de las empresas
prevé ampliar su uso en programas de salud. En Espana, ademas,
se detecta que el 54% de los trabajadores ha renunciado a aten-
cion meédica por motivos econdmicos.

En este contexto, la salud se consolida como un elemento
estratégico en la relacion empresa-empleado. El seguro médico
influye tanto en la retencion de talento como en la captacion,
mientras que las companias lo consideran clave para productivi-
dad y fidelizacion. El informe apunta a la IA como palanca para
mejorar prevencion, diagnostico temprano y atencion remota,
configurando un modelo mas personalizado y eficiente en la ges-
tidn sanitaria dentro de las organizaciones.

En paralelo, Howden Iberia ha sido reconocida por su com-
promiso con el talento femenino, con el premio ‘Best Women Ta-
lent Company 2026°.



Al dia distribucion

CenterBrok culmina la
comunicacion del
responsable del Sistema
Interno de Informacion

El Grupo CenterBrok ha completado la
comunicacion del responsable de su
Sistema Interno de Informacion —clave en
los canales de denuncias— ante la Autoridad
Independiente de Proteccion del Informante,
cumpliendo asi con la normativa vigente.

Este paso afecta directamente a los corredores
asociados que utilizan el servicio de Canal de De-
nuncias, una herramienta cada vez mas relevante
tras el refuerzo legal en materia de proteccion del
informante. El proceso ha sido liderado por €l de-
partamento juridico del grupo, 1o que refuerza el
papel estratégico del cumplimiento normativo den-
tro de las corredurias.
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RibéSalat situa dos grandes ejes
estratégicos en la agenda
empresarial: la gestion del
talento directivo y el creciente
impacto del ciberriesgo, tras un encuentro celebrado junto a
Asociacion para el Progreso de la Direccién (APD) en Madrid.

RibeSalat y APD analizan los retos del
relevo generacional en la alta direccion

Por un lado, la firma pone el foco en €l relevo generacional en la alta di-
reccion. Directivos como Alberto Diez de Celis y Rafael Barrilero subrayan la
necesidad de anticipar la transicion del talento senior para evitar ineficiencias,
preservar el conocimiento critico y garantizar la continuidad del negocio. La
sucesion no debe ser reactiva, sino planificada, integrando herramientas fi-
nancieras, legales y organizativas, y aprovechando al talento sénior como
activo estratégico.

En paralelo, la compania alerta del avance del ciberriesgo como uno de
los principales desafios para las empresas. Entre las tendencias mas relevan-
tes, destaca el peso creciente del factor humano: hasta el 77% de los inciden-
tes tiene origen interno, ya sea por errores o malas practicas. A ello se suma
la evolucion de los ataques, que van mas alla del phishing tradicional y ex-
plotan vulnerabilidades en sistemas y entornos cloud.

RibéSalat también advierte de un riesgo cada vez mas interconectado,
donde un ciberataque puede generar no solo pérdidas de datos, sino impac-
tos operativos en sectores criticos como energia, transporte o sanidad, am-
plificados ademas por la dependencia de proveedores tecnoldgicos.

En este contexto, la regulacion —con iniciativas como la Directiva NIS2—
eleva el nivel de exigencia y traslada la ciberseguridad al ambito de la gober-
nanza empresarial, implicando directamente a la alta direccion.
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ACS-CV ensenaalos
corredores a lograr
reclamaciones utiles

La Asociacion de Corredores de
Seguros de la Comunidad Valenciana
(ACS CV) refuerza su apuesta por la
profesionalizacién del canal con
nuevas iniciativas en formacion y
crecimiento selectivo de su base
asociativa. En el ambito formativo, la
asociacién ha celebrado una
segunda edicién del curso ‘Como
lograr reclamaciones utiles'.

Suevia estrena web corporativa

Suevia Auditores y Asesores de Riesgos
y Seguros ha presentado su nuevo sitio

web que refuerza su
identidad digital y refleja su
compromiso con una
comunicacion mas
cercana, clara y adaptada a
las necesidades actuales

de clientes y empresas. | ——

NUEVA
WEB

www.suevianet.com

La jornada, con la participacion de
Juan Bataller, se centr6 en la redaccion efi-
caz de reclamaciones ante instancias como
el Servicio de Atencion al Cliente, el Defen-
sor del Cliente y la Direccién General de
Seguros y Fondos de Pensiones, combinan-
do marco normativo con casos practicos y
herramientas de inteligencia artificial.

ASESORES AUDITORES DE RIESGODS Y SEGURDS
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Desde la asociacion, Raul Al-
berola destacod que las reclamacio-
nes son una herramienta clave para
la defensa del asegurado y para ele-
var la calidad del servicio en la me-
diacion.

En paralelo, ACS CV avanza en
su estrategia de consolidaciéon con
la incorporaciéon de nuevas corredu-
rias. Segun Aurelio Gil, director mercantil
de la asociacion, la prioridad no es aumen-
tar volumen, sino integrar firmas jovenes,
de tamano medio y con potencial, reforzan-
do asi la estabilidad y credibilidad del co-
lectivo. En este sentido, ha incorporado
recientemente a la correduria Asseguran-
ces Carlet y a Segurgest 2000 de Castellon.

Con un diseno completamente renovado, la nueva web des-
taca por su estructura intuitiva, una navegacion mas fluida y una
presentacion visual que facilita el acceso a infor-

macion esencial sobre servicios, equipo, oficinas
y responsabilidad social corporativa. El objetivo
es ofrecer una experiencia digital que permita a
cualquier usuario encontrar respuestas rapidas
y flables sobre sus seguros particulares o em-
I & presariales.

El sitio incorpora también un blog de actua-
lidad, donde Suevia compartira novedades

del sector asegurador, cambios legislativos,
analisis de riesgos y noticias corporativas.



Al dia distribucion

El Colegio de
Mediadores de Seguros
de Cordoba, Huelva y
Sevilla (Colmedse) ha
celebrado, en formato
online, sulV Foro de
Salud, coincidiendo con
el Dia Mundial de la
Salud.

Salud

Colmedse celebrasulV Foro de

El foro ha servido como espacio de analisis y reflexion
sobre la evolucion del ramo de Salud, uno de los segmentos
con mayor dinamismo dentro del mercado asegurador, asi
como sobre los nuevos retos comerciales, asistenciales y de servicio que marcan la actualidad del sector.

Entre otras cosas, se expusieron las claves de captacion y comercializacion en el segmento de
expatriados y de estudiantes internacionales, un nicho con creciente interés para la mediacion.

Arrenta Sabseg recomienda solicitar el seguro de Hogar para
inquilinos en los contratos de arrendamiento

Segun datos de Arrenta Sabseg, los
seguros de Hogar para arrendatarios
estan creciendo, aunque siguen
siendo claramente minoritarios:
menos del 20% de los inquilinos los
contrata.

El principal problema es el descono-
cimiento. Muchos arrendatarios creen erro-
neamente que los danos que provocan —
desde una fuga de agua hasta un incendio
domeéstico— quedan cubiertos por el se-
guro del propietario. La realidad es que la
aseguradora del dueno puede asumir ini-
cialmente el coste, pero después lo reclama

al inquilino responsable. Esta exposicion
es aun mas evidente en los danos a terceros
—por ejemplo, inundaciones a vecinos o
desperfectos en zonas comunes—, donde
la responsabilidad recae en el inquilino y
no suele estar cubierta ni por el seguro del
propietario ni por el de la comunidad.

En paralelo, el sector del alquiler mues-
tra una alta siniestralidad cotidiana: cerca

v

del 40% de las viviendas registran incidentes
cada ano, principalmente relacionados con
agua (hasta el 40%), rotura de cristales (mas
del 20%), fallos eléctricos, pequenos incen-
dios, robos o problemas con cerraduras. Si-
tuaciones frecuentes, pero con potencial
impacto econémico relevante.

Desde el sector se insiste en que estas
polizas, con un coste aproximado de 99 eu-
r0s anuales, actuan como una herramienta
de proteccion financiera y también de es-
tabilidad contractual. De hecho, mas de la
mitad de los propietarios reconoce haber
tenido conflictos con inquilinos, 1o que re-
fuerza la recomendacion de incorporar este
seguro en los contratos de alquiler.
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Especializacion
y crecimiento,
ejesdela
jornada anual
de RibeSalat

RibeéSalat refuerza su estrategia en torno a la
especializacion y el crecimiento. Asilo ha puesto de
manifiesto en su jornada anual, donde ha subrayado el peso
de sus areas técnicas (como Crédito, Caucion, Deportes,
People&Talent, Transactional and Contingent Solutions o
Logistica, entre otras) como motor de su desarrollo, junto a
un enfoque transversal que integra IT, Administracion,
Recursos Humanos, Marketing o Siniestros.

La correduria consolida un modelo hibrido de expansion que com-
bina crecimiento organico, adquisiciones —como las recientes incor-
poraciones de Cecinco en Madrid y Solana y Mengod en Valencia—y
alianzas internacionales, en linea con la creciente demanda de solu-
ciones especializadas por parte del cliente corporativo.

En paralelo, sigue profundizando en su posicionamiento en ni-
chos concretos, como el deportivo. En este ambito, ha cerrado un
acuerdo con la International Padel Players Association para ofrecer
cobertura de asistencia en viaje a jugadoras profesionales

Esta iniciativa refleja una tendencia clara en el mercado: el di-
sefio de soluciones aseguradoras cada vez mas especificas, adapta-
das a colectivos con necesidades concretas, en este caso vinculadas

Al dia distribucion

PIB Group Iberia
gestiono 500
millones en 2025

El afio pasado, PIB Group
Iberia ha alcanzado los 500
millones de euros en primas
gestionadas, con Espafa
como principal motor (400 millones) y Portugal
ganando protagonismo en su estrategia de
expansion.

El crecimiento del broker se apoya en un modelo mixto,
que combina desarrollo organico con una intensa actividad
de adquisiciones. Desde 2022, ha cerrado 35 operaciones cor-
porativas, consolidando un proceso de concentracion del sec-
tor basado en la integracion de corredurias especializadas.

En términos estratégicos, el grupo entra ahora en una
fase diferenciada en cada mercado: mientras en Espana prio-
riza la consolidacién operativa, la eficiencia y la integracion
tras anos de compras, en Portugal acelera el crecimiento
inorganico, identificado como mercado clave. De hecho, las
recientes adquisiciones de AQS Consultores de Seguros y
Seguraz — Mediacao de Seguros refuerzan su presencia te-
rritorial y capacidades en segmentos empresariales.

FEl modelo de PIB Group Iberia pivota sobre tres ejes:
escala, especializacion y proximidad. A ello se suma una
apuesta por la tecnologia y el refuerzo de equipos comer-
clales y de consultoria, con foco en areas como Crédito, re-
aseguro, employee benefits o riesgos especializados.
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El Colegio de Madrid provee a sus socios de
un nuevo servicio gratuito de asesoria
tecnologica

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid esta acelerando su
estrategia de modernizacion con un conjunto de iniciativas que combinan
tecnologia, formacioén y posicionamiento institucional. El eje principal es
el acuerdo con Damantia Technologies, que se convierte en proveedor
tecnologico de referencia del Colegio.

A través de esta alianza, los mediadores cole-
giados dispondran de un servicio gratuito de aseso-
ramiento en transformacion digital, estructurado en
tres niveles: desde soporte basico y ofimatico hasta
consultoria avanzada para proyectos complejos, pa-
sando por orientacion en sistemas ERP e integracio-
nes tecnologicas.

KEste servicio se complementa con un ciclo per-
manente de webinars tecnoldgicos, disefiado para
acercar soluciones Insurtech a la mediacién. Entre
los contenidos destacan la automatizacion de procesos, la venta digital mediante
herramientas como cotizadores por mensajeria instantanea y el uso de inteligencia
artificial para la atencion al cliente, con sesiones mensuales impartidas por empresas
del ecosistema tecnoldgico asegurador.

En paralelo, el Colegio refuerza su papel como actor institucional del sector. Ha
participado en el foro ‘Horizonte Seguro’, donde defendio el rol del mediador como
figura clave para transformar la incertidumbre en proteccioén, en un momento mar-
cado por riesgos crecientes y cambios en el mercado de Hogar, Salud y Vida.

Ademas, prepara la décima ediciéon de ‘Madrid Seguro’, que contara con el res-
paldo institucional de la Casa Real, con la presidencia de Felipe VI.

Cosebareune a sus
directivas en una
nueva jornada de
‘Singular Woman'’

Coseba 1986 refuerza su apuesta por
el talento femenino en el sector
asegurador con la celebracion de la
cuarta edicion de las Jornadas
‘Singular Woman', una iniciativa para
mujeres directivas de la mediacion.

Maés alla del componente institucional,
la jormnada ha tenido un enfoque practico,
con talleres centrados en habilidades clave
como liderazgo, comunicacion y confianza,
orientados a mejorar la proyeccion profesio-
nal de las participantes en un contexto de
cambio constante en el sector.

En este sentido, Coseba consolida la
linea estratégica de fomentar la diversidad
y el desarrollo del talento como elementos
diferenciales, vinculando el avance del lide-
razgo femenino no solo a una cuestion de
igualdad, sino también a la mejora de la
competitividad y la solidez empresarial.
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MDS refuerza su estrategia de crecimiento

El Grupo MDS refuerza su estrategia de crecimiento en Esparia con un doble
movimiento en el segmento de riesgos especializados y financieros: la
expansion de su alianza con HWF,en el negocio de M&A y la integracion de

AseRiesgo Correduria de Seguros.

En el ambito de riesgos transacciona-
les, MDS impulsa junto a HWF —ambas
pertenecientes al Ardonagh Group— la
creacion de un hub en Madrid para aseso-
rar operaciones de fusiones y adquisicio-
nes. HWEF, con una amplia trayectoria in-
ternacional en este segmento, se establece
en Espana con equipo propio para acercar
su especializacion al mercado ibérico, re-

forzando la capacidad conjunta de ambas
firmas para acompanar operaciones corpo-
rativas complejas.

Paralelamente, MDS incorpora Ase-
Riesgo, correduria madrilena altamente
especializada en Responsabilidad Civil y
riesgos profesionales, con una cartera rele-
vante de grandes empresas de ingenieria
y sector publico. Esta operacion refuerza la

Al dia distribucion

apuesta del grupo por integrar firmas téc-
nicas que aporten valor anadido en lineas
especializadas.

En conjunto, ambas iniciativas conso-
lidan la estrategia de MDS de construir una
plataforma en Esparnia basada en especia-
lizacién, sinergias internacionales y creci-
miento inorganico, con foco en riesgos
complejos y clientes corporativos.

. ElColegio de Lleida se centra en la digitalizacion y el
relevo generacional

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lleida ha presentado su hoja de ruta para modernizar
el sector y preparar a los profesionales ante los nuevos retos del mercado.

Elplan se divide en cuatro pilares: Normativa y Técnica (cumplimiento legal (RD 287/2021), actualizacion
legislativa y seminarios especializados por ramos Vida, Salud, RC y Pymes); Digitalizacion (impulso de las
insurtech y mejora de las habilidades de liderazgo para ganar competitividad); Equipos de apoyo (profesio-
nalizacion del personal administrativo y comercial para optimizar la atencion al cliente y la operativa diaria);
y Talento y futuro (fomento del relevo generacional mediante la FP Dual, becas y la planificacién de la suce-
sion empresarial).
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SCV Mediadores celebra sull Encuentro de Corredurias

SCV Mediadores de Seguros ha organizado la
segunda reunion de su grupo estrategico de
corredurias, consolidando una iniciativa orientada a
transformar el modelo de negocio de la mediacion
hacia estructuras mas digitales, eficientes y
blindadas ante los cambios del mercado.

Cojebro inicia una nueva etapa estrategica
marcada por el refuerzo de su estructura
directiva y la definicién de un plan de
crecimiento a medio plazo. El
nombramiento de Sergio Benito, como
director general —con amplia experiencia
en mediacion y desarrollo de negocio—, responde a la
necesidad de profesionalizar aun mas la organizacién y
adaptarla a un entorno cada vez mas competitivo.

Elrelevo se complementa con la reordenacion de funciones
de Pelayo Vina, que asumira la direccion de SegurlLike Network
—7pieza clave en el modelo de negocio del grupo— y continuara
vinculado a la operativa de Cojebro, garantizando continuidad en
la gestion.

Este movimiento se enmarca en una hoja de ruta mas amplia,
aprobada por unanimidad en la ultima asamblea, que pone el foco

La jornada se centrd en la resolucion
de retos practicos e inmediatos. Se trabajo
la implantacion real de la Inteligencia Arti-
ficial (IA) dentro de los procesos diarios de los despachos. Lejos de limi-
tarse a herramientas de redaccion, el foco se puso en la eficiencia admi-
nistrativa profunda: la conciliacién automatica de datos, el analisis
técnico de riesgos y la mejora del asesoramiento proactivo al cliente.

Sergio Benito, nuevo director general de Cojebro

en: el nuevo impulso estratégico orientado al crecimiento soste-
nible del negocio y al fortalecimiento del posicionamiento de Se-
gurLike en el mercado asegurador; la implicaciéon directa y per-
sonal de todos los miembros de la Junta en la coordinacion,
seguimiento y ejecucion de los acuerdos y objetivos establecidos;
el reforzamiento del staff, con el objetivo de incrementar el volumen
de negocio y optimizar el seguimiento y calidad de los servicios
prestados a socios y partners; la segmentacion del panel de ase-
guradoras, para estructurar de forma mas eficiente y equilibrada
las relaciones estratégicas y maximizar el retorno mutuo; la pro-
puesta de modificacion de los Estatutos y Codigo Deontoldgico,
orientada a dotar a la organizacion de una mayor eficiencia ope-
rativa, reforzar el seguimiento del cumplimiento de los deberes y
obligaciones de los socios y fortalecer y garantizar la imagen y
reputacion de la organizacion; y la implantacion de un nuevo mo-
delo de convenciones, con la participacion de ponentes de primer
nivel y un enfoque especifico en el impulso del networking entre
socios y aseguradoras.
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El CCC creceun12,59%
en primas emitidas en
No Vida al inicio de 2026

El Club Catala de Corredors
d'Assegurances (CCC) ha celebrado su
Asamblea mensual. Durante la primera
parte de ella, se abordaron los puntos
habituales de seguimiento del negocio,
destacando el buen inicio de 2026, con un
crecimiento del 12,59% en primas
emitidas en el negocio de No Vida.

Asimismo, se fijaron los presupuestos de
negocio para el ejercicio 2026, se revisaron las
principales novedades de productos y se anali-
zaron las operativas mas relevantes para las co-
rredurias del Club.

La segunda parte de la sesion estuvo cen-
trada en la presentacion realizada por Zurich, en
la que se expusieron las conclusiones del grupo
de trabajo conjunto creado entre ambas organi-
zaciones. Durante la presentacion se detallaron
las mejoras ya implementadas en distintos ramos
clave como Autos, Particulares, Pymes y Vida.

Al dia distribucion
. . Intermundial lanza la
_ nueva edicion de su
E‘ﬁﬁw catalogo para corredores

Pack Plus 2026

Intermundial ha publicado la edicion 2026 de ‘Pack Plus’ para
corredores, con la que refuerza su propuesta de valor para el canal y
da un paso mas en la evolucién del seguro de Viaje hacia un modelo
mas completo, flexible y adaptado a las necesidades reales del viajero.

La nueva edicion incorpora mejoras en distintas modalidades del catalogo,
Ccon avances en coberturas, limites y servicios que buscan ofrecer a los corredo-
res una propuesta mas competitiva y diferencial, y a sus clientes, una proteccion
mas amplia antes, durante y después del viaje.

Pack Plus 2026 incorpora mejoras que refuerzan la propuesta global para el
canal corredor. Entre ellas destaca la ampliacion de 4 a 26 causas de interrupcion
del viaje, presente en productos como ‘Travel VIP’, “Travel Premium’, ‘Travel Stu-
dy Plus’ y ‘Anulacion Plus’. A ello se suma la ampliacion de las garantias de
anulacion hasta 46 causas en productos como ‘Travel VIP’, ‘Travel Premium’,
‘Travel Cruise’ y ‘Anulacion Plus’, incluyendo nuevas situaciones como la vio-
lencia de género y el acoso escolar (bullying).

Asimismo, se amplia del grado de parentesco hasta el tercer grado, también
por vinculo politico, que se incorpora en ‘Travel VIP’, ‘Travel Premium’, ‘Travel
Cruise’, ‘Anulacion Plus’ y también en el nuevo ‘Travel Group Premium’'.

Entre las principales novedades destaca el lanzamiento de ‘Travel Group
Premium’, para viajar en grupo por Espana, Europa continental e islas. Incorpo-
ra coberturas de asistencia médica y sanitaria de hasta 500.000 euros, hasta 34
causas de anulacion, avion medicalizado en todo el mundo, mas de 30 activida-
des cubiertas y parentesco hasta el tercer grado, también por vinculo politico.
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Solo el 2,5% de los patinetes
electricos circula de forma legal
tras la nueva normativa

La nuevaregulacion de los Vehiculos de Movilidad
Personal en Espafia apenas esta teniendo impacto real
en el mercado, dejando al descubierto un importante
problema de aseguramiento y responsabilidad civil.
Segun datos de Terranea, solo unos 125.000 patinetes
electricos se han regularizado tras la entrada en vigor
de la normativa, frente a un parque estimado de unos 5
millones.
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El informe apunta ademas a un comportamiento reactivo
del mercado: los picos de regularizacion se producen unicamen-
te cuando hay campanas de control y sancion, como se ha visto
en algunas regiones, mientras que en ausencia de presion poli-
cial el cumplimiento vuelve a caer.

Unipoliza nombra a Jose Maria
Marquez nuevo director de
Operaciones

El CEO de Unipoliza, Andres Martin, ha presentado el
nuevo plan estrategico de desarrollo de la correduria,
acompanado del nombramiento de José Maria Marquez
como nuevo director de Operaciones.

Entre las principales lineas de actuaciéon del nuevo plan
estratégico destacan: la optimizacion de procesos internos, la
digitalizaciéon de la operativa, el fortalecimiento de las relaciones
con aseguradoras colaboradoras y la mejora de la experiencia
del cliente. Todo ello con el proposito de incrementar la compe-
titividad y garantizar un servicio mas agil, especializado y adap-
tado a las nuevas demandas del mercado.

José Maria Marquez liderara la ejecucion del plan estraté-
gico a nivel operativo, coordinando los distintos departamentos
y asegurando la correcta implantacion de los nuevos procesos
y herramientas.

Es graduado en Relaciones Laborales y Recursos Humanos
por la Universidad de Cordoba y cuenta con mas de cuatro anos
de experiencia como suscriptor de riesgos de empresa.
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BMS incorpora a Laura Gonzalez como
Executive Director, Energy & Infrastructure

BMS Group anuncia la incorporacion de Laura Gonzalez como Executive
Director, Energy & Infrastructure, quien asumira la responsabilidad del
desarrollo de esta linea de negocio en Iberia.

Con su incorporacion, el broker preve impulsar el crecimiento y la consolidacion
de una de las specialties estratégicas del grupo, ofreciendo soluciones altamente
especializadas en el segmento de grandes clientes. .

Licenciada en Derecho con especializacion econdmica por la Universidad de _ "xk
Deusto y Master en Gerencia de Riesgos y Seguros por Fundacion Mapire, cuenta \ . ;
con mas de 20 anos de experiencia y un alto nivel de especializacién en energia, | : '
construccion e infraestructuras. |

Albroksa aumento un 28% sus primas de nueva
produccion en el inicio de 2026

Albroksa ha presentado sus datos de cierre del primer trimestre del ejercicio, destacando un
incremento del 28% en primas y del 14% en polizas en lo que respecta a su nueva
produccion. La correduria, con sede en Caceres, cierra los tres primeros meses del afio con
4,5 millones de euros en nueva produccion y 9.200 nuevas polizas, alcanzando asi un
volumen de mas de 60 millones de euros en primas intervenidas.

Durante este mismo periodo, se han incorporado siete nuevas delegaciones franquiciadas que se
unen a un total de 200 puntos de venta distribuidos por todo €l territorio nacional. Dentro de la propues-
ta de valor de Albroksa, destaca la proxima presentacion de su nueva plataforma tecnoldgica, Albroxfera.
Esta herramienta, ademas de lograr una mayor eficiencia en todos los procesos, solventa de manera in-
tegral las necesidades que un profesional de la mediacion requiere en su trabajo diario.
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El Consejo Gallego alcanza un acuerdo con Ipur
para fomentar la formacion en riesgos industriales

El Consejo Gallego de Mediadores de Seguros, a travées del Colegio de Mediadores de
Seguros de A Corufia, ha formalizado un acuerdo de colaboracion con Ipur
(Asociacion de la Industria del Poliuretano Rigido), para reforzar la formacion y la
divulgacion de conocimientos practicos sobre riesgos constructivos, especialmente
en sectores industriales con mayores dificultades de aseguramiento.

Uno de los ejes principales del acuerdo es el andlisis deries-  can: comportamiento frente al fuego del conjunto constructivo;
gos asociados a cubiertas industriales con instalaciones fotovol- interacciéon entre los sistemas de cubierta y las instalaciones fo-
taicas, un ambito en crecimiento que plantea nuevos desafios para  tovoltaicas; e impacto en la propagacion de incendios y severidad
el sector asegurador. Entre los aspectos que se estudiaran desta-  de los siniestros.

Acrisure refuerza su Acrisure adquiere la agencia
apuesta porla de suscripcion Vave MGA
especializacion y la
tecnologia conla La clave estratégica de la operacion reside en el mo-
adquisicion de Vave delo de Vave, basado en el uso intensivo de datos y tec-

nologia, con capacidad para ofrecer cotizaciones inme-
. diatas en riesgos complejos —como propiedad en zonas
de Canopllus (liroup. La expuestas a terremotos o inundaciones— mediante APIs
operacion integra a e propias. Este enfoque permite ganar agilidad y precision
Vave en su plataforma en un segmento donde la capacidad técnica y la rapidez
de sus crip cién en EE.UU., consolidando de respuesta .son detgllrmlnantes. El mov1.m1.ento Se enmarca en una tgndenma clara
o . ) del sector: la integracion de MGAs especializadas para reforzar capacidades en mer-

su posicionamiento en nichos de alto cados complejos, combinando suscripcion técnica, acceso a capacidad aseguradora
riesgo como catastrofes naturales. —que en este caso seguira aportando Canopius— y herramientas digitales avanzadas.

MGA, hasta ahora parte
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El Consejo General recomendo contar con
un seguro de Viajes durante los
desplazamientos en Semana Santa

Con motivo del incremento de desplazamientos durante la Semana Santa,
los mediadores de seguros recordaron la importancia de contar con un
seguro de Asistencia en Viaje antes de iniciar cualquier desplazamiento,
especialmente cuando se viaja fuera de la Union Europea.

En los viajes a terceros paises, donde los sistemas sanitarios suelen ser muy
diferentes y los costes de atencion médica muy elevados, disponer de una pdliza
adecuada puede evitar situaciones complejas y gastos imprevistos. Ademas de la
cobertura sanitaria, este tipo de seguros ofrece servicios de asistencia, repatriacion
o responsabilidad civil que resultan clave ante cualquier incidencia durante el viaje
y, por lo general, se trata de polizas con un coste reducido en relaciéon con el nivel
de proteccién que proporcionan.

La contratacion de este tipo de seguros se ha generalizado en los ultimos anos
y, en muchos casos, se incorpora de forma automatica al proceso de reserva de via-
jes o servicios asociados. Sin embargo, desde el Consejo General se insiste en que
no todas las polizas ofrecen las mismas garan-
tias, por lo que es importante ver con detalle
sus coberturas en funcion de las caracteristicas
del viaje.

En este contexto, el Consejo General iden-
tifica cinco elementos clave que deben ser ob-
jeto de especial atencion al contratar un segu-
1o de viaje: inicio de coberturas y garantia de
anulacion; repatriacion y transporte sanitario;
capital asegurado en asistencia sanitaria; res-
ponsabilidad civil; y duracion y tipo de viaje.

Al dia distribucion

[lunion Correduria
de Seguros ha
superado los
55.000 voluntarios
asegurados dentro
de supoliza
dirigida a
entidades del
Tercer Sector, asociaciones y ONG de
toda Espaia.

[lunion ya ha
asegurado a mas de
55.000 voluntarios en
entidades del tercer
sector

La pdliza incluye cobertura de acciden-
tes y responsabilidad civil, independiente-
mente de la edad o de la situaciéon personal
de cada voluntario, lo que facilita una pro-
teccion homogénea en todas las actividades
desarrolladas por las organizaciones sociales.

Ademas de esta poliza especifica, ofre-
ce seguros de Responsabilidad Civil general,
Ciberseguridad, Multirriesgo, Accidentes y
otras coberturas adaptadas a las necesida-
des del tejido social espariol.



Al dia distribucion

El equipo de Agora Broker
se formara enlIES

Agora Broker ha formalizado un acuerdo con el
Instituto e-Learning del Seguro (IES) para que
sea su partner en formacion continua.

st -

La alianza permitira que directivos y empleados
de la correduria accedan a un catalogo enfocado en:
actualizacion normativa, el perfeccionamiento técnico,
el desarrollo comercial, productos aseguradores vy la
mejora continua de las competencias profesionales.

WTW lanza un asistente virtual
impulsado por IA delamano de

Embark

WTW ha anunciado actualizaciones en Embark, su software de
Experiencia Empleado. Una soluciéon que ayuda a las
organizaciones a incrementar el nivel de compromiso y la
participacion en sus programas de recursos humanos,
optimizar el acceso a prestaciones y simplificar la consulta de
informacion relevante desde sus lugares de trabajo.

Entre las novedades, destaca
el lanzamiento del Asistente Virtual
de Embark, que utiliza inteligencia
artificial y esta pensado para influir
directamente en la toma de decisio-
nes relacionadas con la experiencia
de los empleados y el rendimiento
de la organizacion.

El Asistente Virtual de Embark
incluye: IA generativa segura para
entornos empresariales; asistencia
para conversaciones personaliza-
das; referencias claras a las fuentes
y Su origen; soporte en multiples
idiomas; experiencia alineada con
la identidad corporativa; controles
de acceso por roles; e informaciéon
util sobre la plantilla.
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Zaragoza preparalalV Kalibo 5K
Andada Canina y Familiar

El Ayuntamiento de Zaragoza ha acogido la
presentacion de lalV edicion de la Kalibo 5K
Andada Canina y Familiar, una iniciativa de
bienestar animal y participacion ciudadana en la
ciudad.

El acto ha contado con
la participacioén institucional
del Ayuntamiento de Zara-
goza, el Colegio de Veterina-
rios de Zaragoza y con la
intervencion de Miguel de las
Morenas, director general de
Kalibo Correduria de Segu-
ros, impulsor de esta inicia- _
tiva desde su origen. ARpY STRTRINI DS, L

La Andada se celebrara :
el 10 de mayo en el Parque del
Agua, con un formato abierto
y familiar que combina acti-
vidad fisica, ocio y concien-
ciacion. La recaudacion inte-
gra se destinara a terapias e
intervenciones asistidas con
perros dirigidas al alumnado
del Colegio Publico de Edu-
cacion Especial Alborada de
Zaragoza.

Algo mas que negocio

Cohebu Mediadores
de Seguros, en
colaboracion con el
Atletico Sanluquefo
C.F.,ha puesto en
marcha una serie de

VALDRES PARA TODE UNA VIDA
o o e B e o
i o T A
. ot e P £ L 0
e e e . : =
g [ ——— e i 'l'-t-:'
F wanr " ¥ fed N e 1
o % .
R L v, o .
[ S p—— . ey i
s s 4 s 3 g, i f
i !

ey g -

i

e e jornadas educativas
EUCRTCNCIRM -y en centros escolares
e arealientreiied delaslocalidades de
T Sanlucar y
koot Trebujena, para
fomentar los valores

del deporte, prevenir el acoso escolar y promover la
integracion social entre los jovenes.

Cohebu se une al Atletico Sanluquerio
para luchar contra el acoso escolar

Bajo el marco de la campana ‘Mas Que Futbol’, ambas entidades
unen fuerzas para acercar el deporte a las aulas y centros de ensenanza,
como herramienta de transformacion social.

“Queremos que los jovenes vean en el deporte no solo una acti-
vidad fisica, sino una escuela de vida. El respeto, el esfuerzo y la empa-
tia son valores que deben acompanarlos siempre”, ha senalado José
Antonio Buzon, representante de Cohebu Mediadores de Seguros.

Entre los temas abordados en estas jornadas destacan: Campana
Antibullying: concienciacion y prevencion del acoso escolar; Valores
del deporte: trabajo en equipo, disciplina, respeto y superacion; e
Integracioén social: el deporte como espacio inclusivo para todos los
jovenes.
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Cuando llega el invierno
El éxito de un liderazgo humanista en tiempos complejos

Carlos Ranera

Editorial: Almuzara

Precio: 16,15 € libro
impreso
6,41 € libro
electronico

En un bosque donde el invierno pone a prueba a todos, una ma-
nada aprende algo que pocos lideres comprenden: correr no es 1o mis-
mo que avanzar. Balto, el perro mas viejo, ya no corre como los jovenes
ni compite por el primer lugar. Pero ve algo que los demas atin no saben
mirar: el horizonte. Y desde esa mirada ensena a la manada que liderar
no consiste en mandatr, sino en escuchar; que la fuerza no sirve de nada
si deja a alguien atras; y que una comunidad solo sobrevive cuando
cada paso se da pensando en los demas. A través de su viaje —cruzan-
do lagos helados, enfrentando decisiones dificiles y descubriendo el
valor de cada miembro del grupo— la manada aprendera que el lide-
razgo auténtico no nace del poder, sino del cuidado; no del control, sino
de la confianza.

No fiches cracks, mejora la organizacion

Las competencias colectivas que impulsan el talento individual

Oriol Montanya

Editorial: Plataforma
Precio: 16,05 € libro
impreso
8,07 € libro
electronico

Buscamos lideres carismaticos, profesionales brillantes y traba-
jadores con listas interminables de competencias. Sin embargo, la
experiencia demuestra que el talento, por si solo, no basta. El rendi-
miento sostenido nace de las competencias colectivas que una orga-
nizacion es capaz de desplegar. No se trata de fichar genios para que
arreglen la empresa, sino de construir una empresa capaz de multi-
plicar el talento que ya existe. El libro explica como crear ecosistemas
donde la gente pueda trabajar mejor, tomar decisiones mas inteligen-
tes, coordinar esfuerzos y convertir las buenas intenciones en resul-
tados medibles.
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