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Desde este septiembre las pequeñas corre- son imprescindibles para mejorar nuestra efca-

durías y g a encias de seguros ya pueden optar cia pro�esional y aliviar nuestra carga de traba-

a las tan esperadas ayudas europeas a la digita- jo, especialmente la de tipo administrativo, que 

lización, que supondrán todo un revulsivo para tantas horas nos roba a nuestra principal labor 

nuestros negocios. Pero no nos podemos olvi- de asesoramiento.

dar que, otra vez, los plazos no han sido los más El problema que surge con estas ayudas vie-

adecuados, lo que ha retrasado, precisamente, ne a ser un viejo conocido: las difcultades para 

lo que pretenden estas subvenciones: recupe- gestionarlas. A pesar de los es�uerzos del Ejecu-

rarnos cuanto antes de los estragos de la crisis tivo por darlas a conocer entre pymes y autó-

económica devenida de la pandemia. nomos y el acierto de apoyarse directamente 

Junto con ese objetivo imperioso, las ayudas en empresas tecnológicas para ejecutarlas, aún 

comunitarias tienen otro propósito, que resulta existe un número amplio de pequeños empre-

igual de relevante en la actualidad: adaptarnos sarios que no entienden su procedimiento y un 

plenamente al nuevo consumidor de segu- número aún mayor que lamenta la demora en 

ros, mediante herramientas actuales que nos las subvenciones. 

permitan conectar con él. Porque, aunque no No obstante, el inicio de la pandemia co-

hay que dejar de lado el trato personal que tan menzó hace dos años y medio, y no ha sido 

buenos resultados tiene en nuestra pro�esión, hasta este septiembre cuando las empresas de 

no debemos ignorar ni a los nuevos clientes entre tres y diez trabajadores han podido soli-

(nativos digitales por excelencia), ni a los más citar estos �ondos (y las más pequeñas todavía 

veteranos, que no son ajenos a las bondades tendrán que esperar más tiempo). Precisamen-

de estos recursos tecnológicos y los emplean te, las compañías que por sus estructuras son 

en su día a día. más vulnerables y q re uieren de las inyecciones 

Además, que, no nos engañemos, las mejoras económicas con más premura para garantizar 

en nuestras páginas web, la aplicación de frmas su sostenibilidad y potenciar sus negocios. Con-

digitales en los contratos o las inversiones en ci- femos en que no lleguen demasiado tarde para 

berseguridad para evitar intrusiones indeseadas ninguna y todas salgan �ortalecidas.

la imprescindib�e digita�ización
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Digitaliza tu negocio
Las empresas de la mediación pueden optar ya la segunda fase de las 

ayudas europeas a la digitalización.
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DigitALizA

tu nEgoCio

Las empresas de la mediación ya pueden acceder a la se-
gunda convocatoria de ayudas destinadas a mejorar las 
competencias digitales, dirigidas a pequeñas empresas 
de entre 3 y menos de 10 empleados. Para obtenerlas, 
contarán con el apoyo de los agentes digitalizadores, tec-
nológicas que guiarán a los empresarios en un proceso 
en el que resulta esencial el asesoramiento profesional.

Ayudas de Kit Digital

“La pandemia ha obligado a acelerar la digitalización de multitud de pro-

cesos, y se ha visto que muchas empresas no estaban p pre aradas, lo que ha 

multiplicado su vulnerabilidad ante una crisis”, reconoce Claudio Aros, respon-

sable del Área de Formación y Proyectos de  Una situación que 

desde la Unión Europea se quiso paliar creando los fondos Next Generation, 

donde se engloban estas ayudas tecnológicas. Se concentran principalmente 

en el programa Kit Digital, gestionado por , y cuenta con una asignación 

Codeoscopic.

Red.es



de 3.067 millones de euros a modo de subvencio- tenían ciertos procesos de su negocio digitaliza-
nes a �ondo perdido. El presupuesto inicial de esta dos, “han abordado el Kit Digital como una opor-
segunda �ase es de 500 millones de euros, idénti- tunidad para mejorar algunos ámbitos clave de su 
co al de la primera partida. negocio y así ser más competitivos en el mercado”.

Cada empresa podrá optar a 6.000 euros como Con todo, Claudio Aros denuncia que, aunque 
máximo para adquirir las soluciones de digitaliza- el interés de los mediadores es alto, la puesta en 
ción para áreas clave muy diversas, que van desde marcha del plan de ayudas se ha ralentizado “y ni 
la creación de un sitio web, hasta soluciones de la confrmación de la concesión de las ayudas ni 
ciberseguridad, pasando por la �actura electrónica su ejecución e�ectiva van al ritmo que ellos nece-
o la gestión de procesos. Además, en esta segun- sitan”. Una de sus principales quejas es que a me-
da �ase se añaden dos nuevas categorías que no nudo, después de completar todos los requisitos y 
estaban anteriormente: presencia avanzada en in- la solicitud, los mediadores tienen que esperar un 
ternet y marketplace. largo lapso de tiempo esperando una respuesta “y 

En el caso de los mediadores, la Comisión dudan de si fnalmente la ayuda les ha sido dene-
(integrada por tantes de las asegu- gada o está pendiente de decisión”. , represen
radoras, la mediación y las tecnológicas del sector) E�ectivamente, los propios períodos de lanza-
ha j ugado un papel �undamental para �acilitar el miento de cada convocatoria se han ido demo-
acceso a estas ayudas comunitarias, lanzado una rando. La primera de ellas, que abarcaba a empre-
propuesta sectorial con la que se pretende obte- sas de entre 10 y 49 empleados, se p ostergó hasta 
ner los máximos recursos de los �ondos europeos. mediados de marzo de este año, mientras que 

esta segunda �ase, prevista para j ulio, se ha puesto 
en marcha fnalmente a principios de septiembre.

Con la primera convocatoria de las ayudas, que Según los últimos datos p pro orcionados por 
se lanzaron en marzo, las tecnológicas han apre- Red.es, a fnales de j ulio el p gro rama Kit Digital 
ciado una buena predisposición a solicitarlas por había recibido alrededor de 68.000 solicitudes, ha-
parte de las empresas de la mediación. “La acogi- biendo concedido 21.000 ayudas en esos cuatro 
da y el interés han sido muy buenos; muchos me- meses a las empresas que lo habían pedido en la 
diadores que no contaban con sistema de gestión primera convocatoria, un 31% de las pymes soli-
han decidido digitalizarse aprovechando este pro- citantes. Una ci�ra, eso sí, que se espera que se in-
grama”, confesa Mónica García, directora del Área cremente sustancialmente, toda vez que la conce-
Comercial de , a la vez que otros que ya sión de las ayudas se hace por orden de solicitud 

 CIMA 
Tirea

Ebroker

OpOrtunidad de mejOra

MEDIADO ES DE SEGU OSR Rl

Los agentes
digitalizadores son
piezas clave en la
solicitud de las ayudas, 
acompañando y
asesorando a los
mediadores
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y muchas de las organizaciones se han retrasado 
en sus peticiones. Sin embargo, el Instituto Nacio-
nal de Estadística (INE) cifra en España el número 
de pymes de entre 10 y 49 empleados en más de 
127.000 empresas, lo que supone que solo un 53% 
con estas características han reclamado ayudas 
para la primera fase del Kit Digital

La base de microempresas de 3 a 9 trabajado-
res es bastante más grande, 424.923, por lo que, 
con la puesta en marcha del segundo periodo, las 
tecnológicas esperan que “crezca de forma sig-
nificativa el volumen de solicitud de las ayudas”, 
porque el tejido de la mediación de seguros está 
conformado en su mayor parte por empresas pe-
queñas, como justifica Aros. 

Además, mientras las compañías de la primera 
fase solo han tenido seis meses para presentar sus 
solicitudes (el plazo venció el pasado 15 de sep-
tiembre), en este caso tendrán hasta doce meses, 
de modo que los interesados podrán optar a las 
ayudas hasta el 2 de septiembre de 2023, aunque 
el plazo concluirá antes si se agota el crédito pre-
supuestario establecido.

Proceso de solicitud
Para conseguirlas, los mediadores han de so-

licitar las ayudas registrándose en el área privada 
de www.acelerapyme.es y completando el test de 
autodiagnóstico digital para conocer su “nivel de 
madurez digital” y designar a qué tipo de paquetes 
pueden optar. Posteriormente, tendrán que con-

Soluciones
digitalizadoras
Los mediadores podrán escoger 
el servicio que mejor se ajuste 
a las necesidades de su negocio 
de un catálogo compuesto por 
12 categorías de soluciones de 
digitalización:
l Sitio web y presencia onli-
ne. Creación, mantenimiento y 
posicionamiento en Internet de 
un sitio web corporativo.
l Comercio electrónico. 
Creación de tiendas online.
l Gestión de redes sociales. 
Desarrollo de perfiles en redes 
sociales. 
l Gestión de clientes. Auto-
matización de los procesos ad-
ministrativos y flujos de trabajo 
de la empresa con sus colabora-
dores.
l Inteligencia empresarial y 
analítica. Mejorar los procesos 
de toma de a partir de un estu-

dio más inteligente y analítico 
de sus datos.
l Servicios y herramientas 
de oficinas virtuales. Imple-
mentar soluciones interactivas 
que permitan una colaboración 
más eficiente entre los trabaja-
dores de la empresa.
l Gestión de procesos. Digi-
talizar y/o automatizar procesos 
de negocio relacionados con los 
aspectos operativos o producti-
vos de la empresa.
l Factura electrónica. Digita-
lizar los procesos de facturación.
l Comunicaciones seguras. 
Proporcionar seguridad en las 
conexiones entre los dispositi-

vos de los empleados y la em-
presa.
l Ciberseguridad. Proveer 
sistemas y protocolos que pro-
tejan los activos de la empresa 
de ciberataques.
l Presencia avanzada en In-
ternet. Prestar funcionalidades 
que aseguren el posicionamien-
to de la empresa en Internet, au-
mentando su alcance y  el tráfi-
co de visitas.
l Marketplace. Dirigir los 
productos para incrementar su 
nivel de ventas, optimizando 
los recursos existentes y eli-
giendo los canales de distribu-
ción adecuados.
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sultar la información disponible de las soluciones 
de digitalización del programa, pudiendo escoger 
una o varias de las que se indican en el catálogo. 
Luego, las compañías solicitarán su kit digital a tra-
vés de la sede electrónica Red.es (sede.red.gob.es), 
que les permitirá elegir a un agente digitalizador 
con el que iniciarán el proyecto de transformación 
digital, gracias al bono concedido con una cuantía 
económica determinada.

Para desarrollar las distintas soluciones, se apro-
bó un catálogo de 8.700 empresas tecnológicas, 
que se han ido adhiriendo al programa, algunas 
de las cuales están especializadas en el sector ase-
gurador. Ellas son las únicas autorizadas para sus-

cribir con los beneficiarios de un kit digital acuer-
dos de prestación de soluciones de digitalización. 
De hecho, son las encargadas de hacer efectiva la 
ayuda y cobrarla de la Administración, además de 
poder colaborar en el proceso de solicitud (como 
representantes voluntarios), así como en las actua-
ciones de control que se deriven de las mismas.

“La mediación realmente nos demanda, como 
proveedores tecnológicos, soluciones que faci-
liten el trabajo del día a día y que puedan hacer 
todo de la forma más sencilla y transparente po-
sible”, señala Cristina Pérez, directora de Desarro-
llo de Negocio en Grupo SNB. Todo ello para que 
cuenten con un entorno tecnológico que les dé 

soporte y ayude a ser rentables y eficaces en sus 
procesos clave. 

De ahí que los agentes digitalizadores se hayan 
convertido en “piezas clave en la tramitación de 
las ayudas, difundiendo, informando y resolvien-
do las dudas de los mediadores de seguros para 
que puedan acceder a las herramientas que mejor 
cubran sus necesidades de digitalización”, según 
Mónica García. 

“Hacemos una labor de acompañamiento y 
asesoría para que los interesados naveguen más 
seguros en el proceso de solicitud de estos fon-
dos”, redunda el responsable del Área de Forma-
ción y Proyectos de Codeoscopic, poniendo al al-
cance de los mediadores soluciones tecnológicas 
pensadas para multiplicar la eficiencia, rendimien-
to y resultado de los negocios. 

Trabas en el proceso
No obstante, el procedimiento de petición y 

concesión de ayudas cuenta con algunos obstá-
culos. “A pesar de todos los encuentros realizados 
y comunicados vemos que queda mucho recorri-
do y esfuerzo transformador para realmente apro-
vechar estas ayudas y percibirlo como una opor-
tunidad de crecimiento rentable”, señala Cristina 
Pérez, ya que el desconocimiento de la operativa 
y forma de solicitarlas, así como la falta de recursos 
disponibles para hacerlo, han hecho que muchas 
compañías aún no se planteen acceder a estos 
fondos.

Creación de
páginas web, gestión
de redes sociales y
gestión de clientes y
proveedores son las
soluciones más
demandadas
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De hecho, muchos pequeños empresarios des- llevan y los posibles contratiempos”), “pero estas sector aún se aprecia multitud de carencias tecno-
conocen el mecanismo a seguir. “Los mediadores lógicas. Claudio Aros tiene claro que las principa-ayudas tienen unos protocolos y p rocesos largos 
nos han transmitido la �alta de in�ormación y ase- les son “la �alta de �ormación y adaptación de los que provocan que a veces los usuarios desistan 
soramiento en general, además de cierta comple- empleados, tanto a las nuevas herramientas digi-de llevarlos a cabo; o que decidan centrarse en las  
j idad para el entendimiento de las di�erentes cate- tales como al uso adecuado de las mismas”, lo que soluciones más estándar, como pueden ser las pá-
gorías, gestión de proveedores, etc.”, señala García, les hace más vulnerables a recibir ciberataques. ginas web”, destaca Claudio Aros, p res onsable del 
de modo que han sido las p pro ias tecnológicas De ahí que Pérez abogue porque corredores Área de Formación y Proyectos de Codeoscopic. 
las que se han encargado de o�recer ese apoyo y y agentes establezcan una estrategia de nego-No obstante, el 58% de las empresas que solici- entendimiento de las soluciones más aptas para 

cio que mire al �uturo desde una base tecnoló-taron las ayudas en la primera convocatoria las usó cada empresa.
gica que permita prácticamente in situ acortar para crear el site de su negocio, según la “Radiogra�ía Un elemento importante es que el usuario ten-
el time-to-market “y eso pasa por ser más ágiles, de intereses de la pyme �rente a las soluciones del ga un conocimiento amplio y al detalle el proceso 
proactivos tecnológicamente, tener más �orma-programa Kit Digcompleto (“es �undamental que el cliente conozca ital”, de er es-, el prim
ción en las nuevas tecnologías y p ersonal cuali�-y entienda todas las etapas, los tiempos que con- tudio que se ha realizado sobre estas subvenciones. 
cado, ya sea externo o interno”. Para solventar las trabas y �aci-

En esta línea, Mónica García, directora del Área litar el acceso de los mediadores a 
Comercial de Ebroker, de�ende la necesidad que todo tipo de herramientas tecnoló-
tienen los mediadores de disponer de herramien-gicas la directora del Área Comer-
tas y �uncionalidades apropiadas de automatiza-cial de Ebroker insta a generar ma-
ción de procesos y tareas, comunicaciones y fujos yor agilidad y accesibilidad en las 
de trabajo, que les permitan en�ocar su es�uerzo comunicaciones y estados desde 
en otras actividades “que aportan más valor a su el organismo Red.es en el proceso, 
negocio”, como la comercialización o la �deliza-“ya que en algunos casos se retrasa 
ción de clientes. No obstante, señala la carencia mucho y hasta �nalizar la gestión, 
que existe en la explotación y g estión del dato a no se conoce oportunamente el es-
través de herramientas basadas en Data Analitycs tado de la petición, lo que hace un 
y Bussines Intelligence, así como su aprovecha-poco más compleja la ejecución de 
miento con p gro ramas �ormativos especializados la solicitud de las ayudas”.
en la mediación aseguradora.  

Estas necesidades se plasman en las peticiones 
Lo que está claro es que estas de servicios concretos. Según el estudio de Cos-

ayudas son necesarias, ya que en el momedia, casi cuatro de cada diez py   mes (39%) 

Cosmomedia

necesidades tecnOlógicas

en profundidad
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ha optado por implementar soluciones para la 
gestión de clientes y proveedores con las ayudas, 
solo por detrás de quienes han decidido emplear-
las en crear páginas web (58%) y gestionar sus re-
des sociales (48%). La gestión de procesos (28%), 
la factura electrónica (26%) y las soluciones de co-
mercio electrónico (25%) completan los primor-
diales intereses tecnológicos de las pymes.

“Lo importante es que corredores y agencias 
tengan un ecosistema tecnológico lo suficiente-
mente robusto e integrado para que les permita 
resolver los problemas y responder con rapidez 
a los desafíos y que ya hoy podemos solventar 
tecnológicamente si hablamos de analítica, adap-
tación, microservicios, personalización y autoser-
vicio a través de cada vez más canales de comu-
nicación que actúen como uno solo”, concluye la 
directora de Desarrollo de Negocio en Grupo SNB.

Falta de formación y adaptación de los
empleados a las nuevas tecnologías, entre las
principales carencias de los mediadores

En clave
tecnológica
“En la actualidad, la tecnología 
es clave para cualquier empre-
sa, y en el caso de la mediación 
de seguros, aun cuando ya 
existe un elevado nivel tecnoló-
gico, todavía queda camino por 
avanzar en cuanto a la digitali-
zación de todos los procesos”, 
precisa Mónica García, direc-
tora del Área Comercial de 
Ebroker, para quien las diferen-
tes herramientas son esenciales 
para los mediadores a la hora 
de cubrir, en diferentes ámbi-
tos, sus necesidades de adapta-

ción continua del negocio para 
atender a un cliente híbrido 
cada vez más digitalizado y un 
mercado cada vez más compe-
titivo y diversificado.
No obstante, la digitalización 
impacta de manera positiva en 
el resultado del negocio: procu-
ra operatividad, eficiencia, pro-
ductividad, automatización… 
“Las herramientas tecnológicas 
contribuyen a multiplicar el 
rendimiento y, de cara a los 
clientes, proporcionan también 
una mejor atención, agilidad 
y proximidad”, añade Claudio 
Aros, responsable del Área 
de Formación y Proyectos de 
Codeoscopic. 

Además, como reconoce Cristi-
na Pérez, directora de Desarro-
llo de Negocio en Grupo SNB, 
“tanto las herramientas tec-
nológicas como la innovación 
y digitalización, a las que se 
suman el uso del conocimiento 
del propio negocio asegurador, 
ayudan no solo para afrontar 
todos los desafíos del entorno 
actual, cada vez más exigente 
y en cambio continuo, sino 
que también suponen el medio 
de potenciar el negocio de las 
corredurías y agencias con nue-
vos productos y servicios más 
personalizados, mejoras de la 
calidad, la experiencia de usua-
rio, de cliente y de empleado…”. 





Todo el sector ha de contemplar en su mochila 
digital de los próximos años los siguientes desafíos:
l Invertir en tecnología de manera recurrente, 
incorporándolo como activo necesario para de-
sarrollar la actividad empresarial. 
l La apuesta por la integración de la tecnolo-
gía combinada con el uso inteligente del dato, 
que nos ayudará a mejorar la gestión de nuestro 
negocio y la generación de propuestas de valor 
personalizadas para nuestros clientes.
l Formación tecnológica, para aprovechar al 
máximo las capacidades de los programas de 
gestión y del uso del dato, así como la venta di-
gital, pues tan solo utilizamos un pequeño por-
centaje de todas las funcionalidades existentes. 

l Adaptarse a los nuevos comportamientos y 
necesidades de los clientes, atendiéndolos por 
el canal de relación elegido en cada momento. 

Ayudas a la digitalización
Con el objetivo de que las empresas estén 

preparadas para esos desafíos de futuro, el Go-
bierno, a través de su programa Kit Digital de los 
fondos europeos, ha puesto en marcha este año 
unas ayudas a la digitalización de las pymes y au-
tónomos, con una cuantía que puede variar, se-
gún el tamaño de la empresa, desde 2.000 euros 
(para empresas de menos de 3 empleados), 6.000 
euros (para las que tengan entre 3 y 9) y hasta 
12.000 euros (para las de más de 10 trabajadores). 

el análisis del experto

Conectividad:
oportunidad de
crecimiento
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Rosa de Oña
Directora de Desarrollo de
Negocio y Conectividad de
Zurich y presidenta de la
Comisión CIMA

Uno de los principales retos al que nos enfrentamos en el sector asegurador 
es la transformación digital en la que estamos inmersos, viviendo de pleno 
la revolución industrial 4.0. 
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el análisis del experto

Gracias a las mismas, los mediadores van a po-
der solicitar ayudas en diversas soluciones, como 
comercio electrónico, la gestión de procesos o la 
oficina virtual. Y ello con el apoyo de las empresas 
tecnológicas y aseguradoras, que ofrecemos el 
servicio de agentes digilitalizadores que ayudan 
a los agentes y corredores a hacer la solicitud de 
esta subvención y a recomendar los servicios que 
mejor se adapten a su empresa.

Hasta el momento, el Gobierno ha lanzado 
ya dos convocatorias de este programa. ¡Apro-
vechemos esta oportunidad para solicitar la ayu-
da! La transformación digital de las empresas, y 
en concreto del sector asegurador, va a supo-
ner la reducción de los costes, cargas de traba-
jo administrativos, maximizar la explotación de 
las carteras y generar nuevas oportunidades de 
crecimiento. Además, la tecnología va a permitir 
organizar el trabajo de manera más eficiente y 
obtener mejores resultados.

CIMA: conectividad de todos para Todos
Para ayudar en estos cometidos los media-

dores pueden contar con CIMA, una platafor-
ma abierta que garantiza la conectividad EIAC 
entre aseguradoras, proveedores de software y 
mediadores de una forma rápida y sencilla, que 
supone para todos estos agentes un importan-
te ahorro de carga de trabajo administrativo, 
complejidad y time to market de las solucio-
nes disponibles. CIMA vela por la validez de los 

datos intercambiados y trabaja continuamente 
para la mejora de la calidad y de la cantidad de 
los datos disponibles para la mediación.

Para su gobierno y buen funcionamiento, 
CIMA cuenta con una Comisión Estratégica y 
una Comisión Técnica, participadas por repre-
sentantes de aseguradoras, asociaciones de co-
rredores y tecnológicas, que son el foro donde 
se coordinan y aúnan las ideas y necesidades 
de la mediación, las instituciones sectoriales, 
las compañías y tecnológicas. Se comparten 
todos los conocimientos y se acuerdan los si-
guientes pasos para garantizar la coordinación 
sectorial a nivel tecnológico.

La apuesta tecnológica de CIMA es impara-
ble, hasta el punto de que ya estamos trabajan-
do en dos importantes proyectos. Por un lado, 
la firma digital a nivel sectorial, una solución a 
disposición de los mediadores, compañías y 
tecnológicas, que permitirá aumentar la firma 
de las pólizas y estará también disponible para 
la firma de los contratos y documentos de la 
mediación. El segundo proyecto destacado es 
la bidireccionalidad, que pondrá a disposición 
de los mediadores un método estándar para 
poder enviar a través de CIMA movimientos de 
recibos y pagos (rechazar o confirmar recibos 
recibidos) y liquidar la cuenta de efectivo. Y lo 
más importante, seguir impulsando la conec-
tividad entre los mediadores, aseguradoras y 
tecnológicas, y conseguir mayor eficiencia.

La tecnología va a 
permitir organizar el 
trabajo de manera más 
eficiente y obtener
mejores resultados



Acometer la digitalización es uno de los retos a los que se 

en�rentan las pequeñas empresas para poder mejorar su 
efciencia y atender las nuevas necesidades de los clien-

tes. Un empuje al que ayudarán las ayudas del progra-
ma Kit Digital, que, como señala Elena Turrión, conseje-

ra delegada de Mutua Levante, conllevarán importantes 
benefcios en los asegurados, en �orma de “reducción de 

tiempos de gestión de siniestros y desarrollo de nuevos 

productos”.

Elena Turrión
Consejera delegada de Mutua Levante

LAS AyuDAS
EuroPEAS, un
EStíMuLo A LA 
MEDiACión

punto de vista
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Los fondos europeos llegan para mitigar el 

impacto de la pandemia. ¿En qué medida las 

demandas aseguradoras de los clientes se 

han visto afectadas durante este tiempo? 

¿Cómo cree que esas ayudas a la digitaliza-

ción afectarán al sector asegurador? Es evidente que la digitalización se impone 

a pasos agigantados. ¿Se corre el peligro de 

olvidarse de ese cliente tradicional que pre-

cisa de un trato más cercano?

La pandemia también ha propiciado nuevas 

formas de trabajar y comunicarse con los 

clientes. ¿Cómo se ha adaptado Mutua de 

Levante a esta nueva situación? ¿Cuáles son las principales carencias a nivel 

tecnológico que cree que tienen las empre-

sas de mediación?

web. Además, en 2018 ya realizamos pruebas pi-

loto de teletrabajo y disponíamos de sitios web 

para clientes y p ro�esionales. Es decir, ya antes lo 

teníamos casi todo listo y la pandemia sirvió para 

La pandemia ha incrementado en las personas ponernos a prueba y demostrar que habíamos 

la necesidad de protección y esto se ha visto re- hecho bien nuestro trabajo. Y también para pro-

fejado en una mayor contratación de seguros �undizar en la digitalización, migrando a la nube 

personales, de Salud y de Decesos. También en la tele�onía, desarrollando una app p ara clientes, 

seguros de protección al patrimonio como Co- cambiando nuestros ordenadores �jos por por-

mercio, Industria y, sobre todo, Hogar.   tátiles y, en general, �omentando la movilidad y 

 accesibilidad desde cualquier lugar y entorno.   

Esperamos que sean un estímulo para que los 

mediadores aborden mejoras tecnológicas de 

continuidad y de seguridad, que algunos de 

ellos todavía tienen pendientes de tratar. Igual- En nuestro caso no. Una de las principales carac-

mente es deseable que esta mayor digitaliza- terísticas de Mutua Levante es la territorialidad y 

ción repercuta directamente sobre los clientes, uno de nuestros valores, la cercanía y p roximi-

disminuyendo los tiempos de respuesta y propi- dad con el cliente. Por eso a la vez que intenta-

ciando una mejora general de los servicios y de mos estar a la última en cuestiones tecnológi-

la comunicación entre las partes. cas, también o�recemos a nuestros clientes trato 

personal, bien a través de nuestra red de media-

dores, de nuestro Departamento de Atención al 

Cliente o de nuestras o�cinas. 

 

Desde mucho antes de la pandemia Mutua Le-

vante ya apostó por la conectividad desde cual-

quier ubicación, migrando sus servicios a la nube La mediación, en estos últimos años, ha hecho 

y desarrollando sus aplicaciones en entorno un importante es�uerzo a nivel tecnológico para 

La digitalización debe
repercutir directamente 

sobre los clientes,
reduciendo tiempos de 
respuesta y mejorando 

servicios y comunicación 
entre las partes
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actualizar sistemas y aplicaciones y para fami-
liarizarse con las herramientas que ponen a su 
disposición las entidades. Aunque aún queda 
un amplio margen de mejora en cuestiones de 
formación sobre seguridad de la información. 

¿Cómo puede afectar en el futuro al sector 
asegurador la implementación tecnológica 
de las empresas de mediación?
Esperemos que redunde en beneficio de los ase-
gurados, en la reducción de tiempos de gestión 
(tanto de contratación como de tramitación) de 
siniestros y sobre todo que permita desarrollar 
nuevos productos adaptados a las necesidades 

de los clientes. Esta es una prioridad de Mutua 
Levante: orientarnos hacia las necesidades ac-
tuales y futuras de nuestros asegurados y for-
mar a nuestro equipo humano para que pueda 
afrontar con éxito todas las novedades que el 
futuro nos deparará sin duda.

¿Cree que las actuales tecnologías provoca-
rán un cambio inminente en los productos 
aseguradores? 
Sin duda la disposición de mayor información 
aportada por las nuevas herramientas tecnoló-
gicas contribuirá a un mayor conocimiento so-
bre las necesidades del cliente, principalmente 

en cuanto a la contratación del producto y la 
forma de pago. El cambio que se prevé, si bien 
no será inmediato, propiciará una importante 
evolución en cuanto a nuevas garantías, nue-
vos seguros y, sobre todo, nuevas formas de 
aseguramiento. 

Conectados a 
los mediadores
Una de las grandes apuestas de 
Mutua Levante es garantizar la 
conectividad con sus media-
dores. De ahí que desde el año 
2000 les ofrezca un sitio web 
desde el que realizar todas las 
gestiones con la entidad: tarifi-
cación y emisión de productos, 
diálogo con los tramitadores 

durante la gestión del sinies-
tro, solicitud de peritaciones, 
seguimiento de Cicos, liqui-
dación de recibos, gestión do-
cumental, estadísticas e infor-
mes de su cartera de clientes... 
Y al estar adherida al sistema 
EIAC, permite a sus corredores 
y agentes la descarga de datos 
y la interconectividad con sus 
sistemas de gestión. “Además, 
los mediadores disponen de 
línea directa con el Área de 

IT para resolver dudas y rea-
lizar sugerencias, peticiones y 
solicitar la implementación de 
nuevos servicios”, constata Tu-
rrión, quien avanza el desarro-
llo de una app, “con las mismas 
utilidades que la página web 
de mediadores”, para favorecer 
la movilidad y accesibilidad 
de todas las gestiones con sus 
clientes, que se espera que esté 
disponible a finales de este mis-
mo año.   
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La disposición de más información por las nuevas
herramientas tecnológicas propiciará una evolución
de nuevas garantías, seguros y formas de aseguramiento

MEDIADO ES DE SEGU OSR Rl

En el último Ranking de Presencia en Internet 

de Entidades Aseguradoras, de Innovación 

Aseguradora, Mutua Levante ha escalado 19 

posiciones. ¿Cómo ha conseguido hacerlo?

Otra de las apuestas de su compañía, j unto 

con la tecnológica, es de carácter social, gra-

cias a su fundación. ¿Qué iniciativas tienen ¿Cómo compagina una aseguradora su com-

en marcha? ponente empresarial con esa vertiente de 

responsabilidad social?

de material sanitario, al �ondo social a benefcio mera mutua de la Comunidad Valenciana, tanto 
del personal de centros médicos y residencias, por su patrimonio neto por volumen de nego-
así como acciones puntuales con la Cruz Roja. cio como por su ratio de solvencia. Pero Mutua 
Recientemente hemos hecho una acción para Levante dispone de otra solvencia tanto o más 

E�ectivamente hemos pasado de la posición 53ª a recaudar �ondos para ayudar a las víctimas de importante que la fnanciera, como es la trans-
la 34ª y eso ha sido posible gracias al gran equipo la guerra en Ucrania. Además, colaboramos con parencia, la sostenibilidad, la honestidad y la 
de pro�esionales que tenemos en el Departamen- diversas asociaciones y p y ro ectos en la Comu- intención de estar cerca de la sociedad. Es una 
to de Marketing y en el Área de IT, y a la implanta- nidad Valenciana. En la vertiente cultural, con- empresa alineada con la responsabilidad social 
ción de acciones y medidas como la inclusión de tamos con una programación fja y continua. La corporativa y actúa sobre esos pilares. Una en-
un asistente virtual en la web, las publicaciones acción social y la cultural son lo que hace que tidad que no renuncia a sus orígenes, porque 
regulares en redes sociales, la multicanalidad, la Mutua Levante encare el �uturo con seguridad, “quién olvida de dónde viene, es di�ícil que sepa 
presencia y actualización de un blog tranquilidad y p o timismo. Porque no solo tra- hacia dónde va”. Este principio nos llevó en 2016 , la digitaliza-
ción de productos, disponer de una app... bajamos para obtener benefcios, que está muy a consolidar nuestro compromiso con la socie-

bien, sino también en benefcio de todos aque- dad con la constitución de la Fundación Mutua 
llos que nos rodean, que aún está mejor.  Levante, haciendo realidad la voluntad de la 

compañía de devolver a la sociedad parte de 
los benefcios obtenidos en su actividad asegu-
radora a fn de contribuir al p gro reso social de 

En la vertiente solidaria, durante los días más nuestro entorno a través de dos líneas de actua-
duros de la pandemia, nos sumamos al reparto A cierre de 2020, nuestra compañía era la pri- ción: la cultural y la solidaria. 
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Respecto de la normativa de pro- Desde el análisis de estas obliga-

tección de datos se determinó qué ciones de cumplimiento un tema 

rol adquiere el mediador de seguros importante dentro del sector de la 

en �unción de su condición: como mediación es el envío de comuni-

corredor será responsable del trata- caciones comerciales por medios 

miento y como agente o auxiliar, en- electrónicos, que no pueden e�ec-

cargado de tratamiento. Esto quiere tuarse si previamente no hubieran 

decir que ambos tienen la obliga- sido solicitadas o expresamente 

ción de cumplir con la ley cada uno autorizadas por los destinatarios de 

en sus condiciones y obligaciones. las mismas. Esta premisa tiene una 

¿Y cuáles son, entre otras, estas obli- excepción: se podrá realizar el envío 

gaciones? Podemos resumirlas en: de comunicaciones comerciales re-

la privacidad desde el diseño y p or �erentes a productos o servicios de 

de�ecto, la responsabilidad proac- su propia empresa que sean simila-

tiva, la in�ormación al interesado, el res a los que inicialmente �ueron ob-

interés legítimo, los consentimien- jeto de contratación con el cliente. 

tos, el registro de actividades, el aná- Eso sí, el destinatario podrá revocar 

lisis de riegos, la fgura del delegado en cualquier momento el consenti-

de protección de datos, el cumpli- miento prestado a la recepción de 

miento legal y el procedimiento de comunicaciones comerciales con la 

ejercicio de derechos y el de gestión simple notifcación de su voluntad 

de brechas de seguridad. al remitente.

La sede del 
 ha acogido una sesión formativa en materia de 

protección de datos, ciberseguridad en la empresa y es-
tablecimiento de un canal de denuncias.

Colegio de Mediadores de Seguros de Va-
lenciaCibErSEguriDAD 

y p�otecc�ón
de datos

José Ivars Víctor Martínez
Delegado de protección de Perito judicial informático
datos y titular del despacho y experto en ciberseguridad. 

Fundador de 
Fundador de

IvarsTec Protección de Ciberprivacy
Datos. 
Ciberprivacy
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Claves de ciberseguridad
La jornada también sirvió para 

ahondar en la ciberseguridad, un 
asunto de máxima actualidad. Es 
la parte de seguridad informática, 
que aplica medidas técnicas de 
hardware, software y políticas, para 
proteger los recursos críticos, como 
los sistemas de información, comu-
nicaciones y servicios tecnológicos 
esenciales. Los problemas como 
“me han atacado los sistemas, se-
cuestrado los datos e información 
y me piden un rescate en bitcoins” 
han dejado de ser leyendas urbanas 
para pasar a formar parte de nues-
tro día a día y a tener muy en cuen-
ta en las estrategias de nuestra em-
presa, que unidos a las obligaciones 
de establecimiento de medidas de 
seguridad indicadas en la norma-
tiva de protección de datos hace 
que debamos adoptar protocolos y 
procedimientos, para evitar la pér-
dida de información. Un ataque de 
estas características podría ser letal 
para nuestra entidad; tendríamos 
no solo una pérdida reputacional, 
sino que además podrían incurrir 
en sanciones por un incumplimien-
to de la ley de protección de datos. 

Es por ello, y partiendo de la premi-
sa que la seguridad máxima no existe, 
que impartimos unas directrices de 
establecimientos mínimos de seguri-
dad para evitar riesgos. Estas medidas 
las podemos identificar como: 

Controles de acceso. Política de 
gestión de usuarios y grupos.
Gestión de contraseñas. Aplica-
ción de herramientas en función 
de los recursos, para garantizar la 
seguridad de sus contraseñas.
Copias de seguridad. Inventario 
de activos de información.
Uso del correo electrónico. Políti-
cas de uso del correo electrónico.
Aplicaciones permitidas. Regis-
tro de licencias y competencia 
para la instalación actualización 
y borrado de aplicaciones.
Almacenamiento de la infor-
mación (local). Inventario de 
servidores de almacenamiento, 
criterios y control de acceso.
Almacenamiento de la infor-
mación (nube). Uso de servicios 
de almacenamiento en la nube 
pública.
Almacenamiento de la infor-
mación (extraíble). Política de 
uso de dispositivos extraíbles.

Dispositivos móviles corporati-
vos. Asignación de dispositivos y 
registro de equipos.
Borrado seguro y gestión de 
soportes. Inventario de activos 
y destrucción de la información.
Antivirus. Soluciones antivirus y 
configuración de herramientas 
de detección.
Actualizaciones de software. 
Estado de versiones y programa-
ción de actualizaciones.
La jornada resultó muy clarificado-

ra en cuanto a problemas habituales 
a los que se enfrentan los mediadores 
de seguros en su día a día y que pudi-
mos ir dando respuesta para ayudar-
les a realizar una buena gestión en la 
materia y minimizar los riesgos.

Hay que crear
estrategias de

ciberseguridad,
adoptando

protocolos y
procedimientos para 

evitar la pérdida
de información



El Colegio de Mediadores de Seguros de Alicante, en colaboración con 
la Generalitat Valenciana, ha organizado una jornada formativa que se va a 
ir impartiendo de forma presencial en distintas comarcas de la región, bajo 
el título “Asegurar la sostenibilidad y la responsabilidad social corporativa”.

Los ponentes encargados de presentar y moderar cada sesión y expo-
ner algunos de los contenidos serán distintos miembros de la Junta de 
Gobierno del Colegio: el presidente, Florentino Pastor; el vicepresidente, 
Luis Carlos Mena; la secretaria general, Araceli Calvo; la vocal de Formación, 
Elena Guardiola; la tesorera, Trinidad Barberá; la vocal de Red-Woman, Glo-
ria Toledo; la vocal de Marketing, Jóvenes y Transformación Generacional, 
Belén Chorro; y el vocal de Agentes Exclusivos, José Antonio Hernández.

También participarán como ponentes los directivos, responsables de 
zona o responsables de formación de las distintas entidades aseguradoras 
que colaboran con el colegio, como Fiatc, Zurich, Allianz, AXA, Unión Alco-
yana, Mapfre, Liberty, etc. 

El objetivo de esta jornada es la formación de los mediadores de segu-
ros como agentes económicos que pueden contribuir al desarrollo soste-
nible, ya que asesoran sobre productos de inversión basados en seguros 
y pueden informar a los clientes sobre inversiones sostenibles, y también 
pueden contribuir a la igualdad de género en los procesos de contratación 
del personal de su empresa.

Asimismo, se quiere llegar con esta iniciativa al personal de las asegura-
doras, involucrando a su personal administrativo y directivo a nivel regio-
nal, local y provincial en los requerimientos de sostenibilidad, para que las 
políticas de sostenibilidad no sean conocidas únicamente por el departa-
mento o responsable correspondiente a nivel nacional. 

Contenidos
Cada jornada, dirigida a todos los mediadores que deseen asistir, sean 

colegiados o no, así como los responsables de distintas aseguradoras, 
abordará diferentes áreas de formación:
1º Información sobre la desigualdad de género  en puestos directivos en 

el sector asegurador e impulso de medidas de concienciación y fomen-
to del acceso de las mujeres a puestos de dirección.

2º Introducción a los mediadores en los criterios ASG, el concepto de sos-
tenibilidad y la responsabilidad social corporativa.

3º Explicación a los mediadores de las políticas y criterios de sostenibili-
dad implementados por las distintas aseguradoras.

4º Concienciar sobre la importancia de difundir los principios de la soste-
nibilidad, incorporar cuestiones de sostenibilidad en la suscripción de 
seguros, invertir en activos ASG y generar empleo de calidad, entre otras 
cuestiones.
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Sostenibilidad
y responsabilidad social



5º Qué es una memoria de sostenibilidad y su importancia, principalmen-
te para las grandes empresas.
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w Lugar: comarcas de L’Alacantí, La Marina Alta, El Vinalopó Mitjà y el 

   El Baix Vinalopó

w Fecha: septiembre, octubre y noviembre de 2022

w Más información: www.mediaseguros.es

MEDIADORES DE SEGUROSl

Primera sesión
Esta jornada formativa tuvo el 15 de septiem-

bre su primera sesión, organizada en la sede del 
Colegio de Alicante, y que contó con la presencia 
de Antonio Jiménez, director territorial de Fiatc, 
junto a la tesorera colegial, Trinidad Barberá, y 
con la apertura y bienvenida del director general 
de Economía de la Generalitat, José Vicente Soler.

“Si la sostenibilidad tiene que ver con la re-
lación de las empresas con el mundo, con el en-
torno, con la naturaleza y el medio ambiente, la 
responsabilidad social corporativa es el impacto 
que tienen las empresas directamente en la so-
ciedad”, expuso Barberá.

Y su desarrollo, como se dejó claro, no com-
pete solo a las grandes empresas, sino que las 

pequeñas también pueden y deben comprome-
terse: “Es más fácil de lo que podemos pensar y 
tiene sus beneficios”, adujo.

Para ello, se explicaron los criterios am-
bientales, sociales y de buen gobierno que con-
forman la responsabilidad social corporativa 
(RSC), y cómo las acciones empresariales deben 
estar dirigidas y contenidas en un plan estraté-
gico sostenible. “Las consecuencias directas de 
trazar una estrategia de RSC repercute en tu re-
putación empresarial, se potencia exponencial-
mente la imagen de marca y el orgullo de perte-
nencia”, matizó.

También se dieron a conocer los compromi-
sos del Colegio de Alicante con los criterios 
RSC, especialmente en referencia a los jóve-
nes y su incorporación a la mediación como 
garantía de futuro de la misma y en torno a 

la visibilidad de las mujeres en el sector de la 
mediación.

La segunda parte de la sesión trató de cómo 
cumplir la ley en esta materia. Se recordó que 
desde el pasado 2 de agosto los distribuidores 
de seguros IBIP (productos de inversión basa-
das en seguros) deben obtener información so-
bre las preferencias de sostenibilidad del cliente 
y dichas referencias se deben tener en cuenta en 
la recomendación personal.

Cerró la jornada Jiménez, quien destacó que 
la sostenibilidad la llevan los mediadores de 
seguros en el ADN y por tanto el sector lleva 
cumpliendo con esos criterios de sostenibilidad 
desde el principio y ha instado a todos los profe-
sionales a seguir trabajando con los principios y 
valores que les caracterizan.
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Aemes y el Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de Se-
guros de la Comunidad Valenciana van a desarrollar el curso Programa de 
Dirección de Negocio y Riesgo en Empresas de Mediación de Seguros, que 
surge como una oportunidad de aportar a los titulares de empresas de 
mediación y a sus equipos formación actualizada para dirigir con visión es-
tratégica sus sociedades y aportar más valor a sus clientes, no solo en la co-
mercialización de productos, sino en un asesoramiento integral de riesgos.

Los objetivos estratégicos del curso son:  formar a los mediadores como 
directivos en competencias y habilidades de dirección de negocio y equi-
pos; conocer y analizar el entorno socio-económico donde se desarrolla su 
actividad y disponer de las claves para la tomas de decisiones de negocio 
acertadas; introducir en la gestión del riesgo del negocio y del producto 
para aportar valor a sus clientes; y adquirir visión estratégica de negocio, ya 
que el mundo hiperglobalizado, digital, convulso y competitivo requiere 
unos profesionales que analicen los datos con claridad para planificar ade-
cuadamente el rumbo de sus empresas.

Contenidos
El programa, de 168 horas de duración (63 horas presenciales y el resto 

no presencial), está dirigido a titulares, administradores y personal de em-
presas de mediación de seguros, y estará impartido por especialistas de 
cada una de las áreas que se van a abordar, así como de ponentes invitados 
para ilustrar las conferencias y coloquios.

Se abordarán los siguientes contenidos, divididos en 17 áreas de conoci-
miento: entorno económico y empresarial; dirección de personas; dirección 
económico- financiera; entorno legal; derecho laboral; el negocio; dirección 
y marketing; dirección comercial; entorno digital; derecho fiscal y tributario; 

dirección estratégica; liderazgo y habilidades directivas; dirección de opera-
ciones; emprendimiento; toma de decisiones; riesgos; y, el seguro.

La metodología de aprendizaje sitúa al alumno en contextos reales y 
profesionales a través del método del caso y complementándose con ta-
lleres y conferencias. Las sesiones son presenciales y/o streaming, orientán-
dose las de modalidad presencial al flujo de aprendizajes en un entorno de 
dinámico e intenso trabajo en equipo.

Programa de Dirección de Negocio
y Riesgos en Empresa de Mediación

de Seguros

w Modalidad presencial retransmitido en streaming

w Fecha: desde el 7 de octubre de 2022

w Más información: www.ip-ceua.es





L�s med�ad��es a��e la
ProtECCión DE DAtoS 
En los últimos años se han intensifcado los impulsos tendentes a lograr una regula-
ción más uni�orme del derecho �undamental a la protección de datos en el marco de 
una sociedad cada vez más globalizada.  

No obstante, la protección de las Ante ello, los distribuidores de determina los roles que tienen los 

personas físicas en relación con el seguros deben cumplir con el Re- mediadores en lo que respecta al 

tratamiento de datos personales es glamento (UE) 2016/679 del Parla- tratamiento de datos personales y a 

un derecho fundamental protegido mento Europeo y del Consejo, de la libre circulación de estos datos, y 

por el artículo 18.4 de la Constitu- 27 de abril de 2016, relativo a la a tal efecto: 

ción, que fue pionera en el recono- protección de las personas físicas a) Los agentes de seguros 

cimiento del derecho fundamental en lo que respecta al tratamiento tendrán la condición de en-

a la protección de datos personales de datos personales y a la libre cir- cargados del tratamiento de 

cuando dispuso que “la ley limitará culación de estos datos (RGPD) y la entidad aseguradora con 

el uso de la informática para garanti- con la Ley Orgánica 3/2018, de 5 de la que hubieran celebrado el 

zar el honor y la intimidad personal y diciembre, de protección de datos correspondiente contrato de 

familiar de los ciudadanos y el pleno personales y g arantía de los dere- agencia.

ejercicio de sus derechos”. Este dere- chos digitales (LOPDGDD). b) Los corredores de seguros 

cho también se recoge en el artículo y los corredores de reaseguros 

8 de la Carta de los Derechos Funda- tendrán la condición de respon-

mentales de la Unión Europea y en Por su parte, el Real Decreto-ley sables del tratamiento respecto 

el artículo 16.1 del Tratado de Fun- 3/2020, de 4 de febrero, que regu- de los datos de las personas que 

cionamiento de la Unión Europea. la la distribución de seguros nos acudan a ellos.

rOles de lOs mediadOres
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Juan Manuel
de Gracia Tonda
Abogado en  
Valencia 

Adade



c) Los colaboradores exter- � ) Notifcar las brechas de seguri- de datos, tienen como principales para la p pro ia celebración del con-

nos tendrán la condición de en- obligaciones: dad a la autoridad de protección trato de seguro ni el o�recimiento 
cargados del tratamiento de los a) Deber de in�ormar a los usua- de datos competente en un pla- de asesoramiento pro�esional inde-
agentes o corredores de seguros rios sobre los datos que se reca- zo máximo de 72 horas. pendiente.  
con los que hubieran celebra- ban, con qué fnalidad, durante g) El mantenimiento de los regis- Por último, salvo autorización 
do el correspondiente contrato cuánto tiempo, si se van a ceder tros de actividades de tratamien- expresa, los datos �acilitados por los 
mercantil. a terceros o las vías para ejercer tos de datos que tienen bajo su 

tomadores no pueden servir para Ante estas consideraciones, sus derechos ARCO (acceso, rec- responsabilidad y control y, en su 
enviarle in�ormación publicitaria, los agentes encuentran entre sus tifcación, supresión, limitación caso, hacer público el inventario 
con la única excepción que haya obligaciones la de disponer de del tratamiento, portabilidad y de sus actividades de tratamien-

un contrato debidamente frma- oposición). contratado con anterioridad una 
to de manera que sea accesible 

do con las aseguradoras, donde b) Obtener el consentimiento póliza y se remita in�ormación rela-por medios electrónicos.
se establecerá de manera expresa expreso, inequívoco, explícito y tiva a productos similares/idénticos Respecto de los corredores, la 
que el encargado del tratamiento voluntario de los titulares de los a los ya contratados, según deter-trans�erencia de datos a la asegu-
(agente de seguros) únicamente datos tratados.

mina el art. 21 de la Ley 34/2002, de radora será una cesión que debe-
tratará los datos con�orme a las c) Realizar la auditoría de protec-

11 de j ulio, de servicios de la socie-rá ser in�ormada y debe recabar instrucciones del responsable del ción de datos con el objetivo de 
el consentimiento del tomador, si dad de la in�ormación y de comer-tratamiento (aseguradora). Los da- determinar los riesgos derivados 
bien esto último no será necesario cio electrónico.tos deberán tratarlos de manera del tratamiento y las medidas a 

que únicamente pueden ser cono- adoptar. 

cidos por la entidad con la que se d) Determinar las medidas téc-

hubiera celebrado el contrato, y en nicas y organizativas necesarias 

el caso de agentes vinculados no para garantizar la seguridad e in-

podrán tener acceso a los mismos tegración de los datos y su pro-

las otras entidades con las que co- tección �rente a robos, pérdidas 

laboren en la distribución de sus accidentales o accesos no auto-

productos. rizados.

e) Nombramiento del delegado 

de protección de datos en aque-

llas corredurías que sea necesa-

Por su parte los corredores, al rio con�orme determina el art. 34 

ser responsables del tratamiento de la LOPDGDD. 

ObligaciOnes de lOs

cOrredOres
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Los agentes serán los encargados del
tratamiento de los datos que gestionan y los
corredores, los responsables del tratamiento
de estos
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visión del mediador

Con casi treinta años de experiencia en el sector asegurador, Javier Seguí 
considera que es un privilegio poder dedicarse a la mediación. Con la 

máxima de ganarse día a día la confianza de sus clientes, su apuesta por la 
formación continua se complementa con la visibilización de su negocio 

con la digitalización “como compañera de viaje”.

¿Qué áreas pretende reforzar su negocio 
con las ayudas del Kit Digital que ha
puesto en marcha el Gobierno?

Queremos reforzar varios aspectos de nues-
tro negocio. La subvención que pretendemos 
solicitar es para optimizar nuestra página web 
y SEO, para tener una mayor visibilidad en inter-

net y a la vez poder posicionar nuestra página 
web en Google, para aparecer en las primeras 
posiciones. También queremos potenciar nues-
tra marca a través de las redes sociales y poder 
maximizar nuestras relaciones con los clientes, 
mediante un CRM que nos ayude a dar todas las 
soluciones digitales que necesitamos.

El cliente es el mejor
activo de nuestra profesión

Javier Seguí
Gerente de Seguros Javier Seguí, agencia exclusiva

de Fiatc en Dénia
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visión del mediador

¿Qué dificultades ha encontrado en la solici-
tud del Kit Digital?

Más que dificultades lo que hay que estar es 
correctamente informado para no perderse las 
ayudas y tener muy en cuenta los plazos para so-
licitar y ejecutar estas subvenciones, a través de la 
ayuda de un agente digitalizador adherido.

¿Cómo va a favorecer la digitalización a su 
negocio?

Estamos convencidos de que vamos a ser 
mucho más ágiles, dado que todos estos pro-
cesos conseguirán una mayor optimización de 
nuestro negocio y un contacto mucho más cer-
cano y rápido con nuestros clientes.

¿Es posible atender al actual cliente de segu-
ros sin una completa digitalización?

Por supuesto que es posible, sin embargo, 
el mediador tiene que interpretar la situación 
actualmente de mercado y si algo hemos de-
mostrado es que somos capaces de adaptarnos 

sin ningún problema a cualquier entorno. Una 
completa digitalización no la tenemos que ver 
como una enemiga, sino como una compañera 
de viaje que nos va implementar y a ayudar a 
nuestros modelos de negocio.

¿Cree que el trato personal se va a ver afectado?
Para nada, el trato personal con nuestros clientes 

va a ser el mismo o incluso mejor. Digitalizarnos va a 
permitir que seamos mucho más eficaces y rápidos, 
para que podamos informar, asesorar o resolver las 
necesidades con una mayor agilidad y, en definitiva, 
esto el cliente nos lo va a agradecer.

¿Cómo ha cambiado la pandemia las de-
mandas de los clientes?

La pandemia ha supuesto un reto para to-

dos ya que el miedo y el nivel emocional nos 
ha afectado. El cliente ya no solo quiere que se 
le atienda o que se le satisfaga una necesidad, 
quieren hablar con personas que sean rápidas 
y eficaces y, por supuesto, que tengan un alto 
nivel de empatía.

¿Cómo afronta un mediador de seguros la 
competencia de los operadores online?

Mediante la especialización. Un mediador 
bien formado y especialista en los productos 
que asesora tiene un valor añadido que nin-
gún operador llegará a tener. Si hacemos ver a 
nuestro cliente que somos el profesional que 
realmente aconseja, defiende y lucha por sus in-
tereses, tendremos muchísimo ganado frente a 
los operadores online.

¿Qué valores extra aporta un mediador en 
un mercado asegurador tan globalizado y 
digitalizado?

Nuestro valor extra es, con diferencia, la ca-
lidad de nuestro servicio. Conseguir la confian-
za de un cliente para resolverle sus problemas 
y necesidades, es una gran satisfacción que 
además con el tiempo lograremos que se esta-
blezca con nosotros un vínculo de amistad. Los 
mediadores tenemos muy claro que el cliente 
es el mejor activo de nuestra profesión, por tan-
to, siempre le prestaremos la máxima atención, 
comprensión y ayuda.

Digitalizarnos va a 
permitir que seamos 
más eficaces y rápidos, 
para poder informar, 
asesorar o resolver las 
necesidades con ma-
yor agilidad 
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al detalle

Aun así, la mayoría de las compañías no rea- moderada para entender sus riesgos reputacio-

liza una evaluación correcta de algunos valores nales y ESG (medioambientales, sociales y de 

intangibles. Así se desprende del in�orme “¿Es- gobernanza, por sus siglas en inglés), y cuatro de 

tán las empresas p pre aradas para el riesgo re- cada diez cree que sus equipos tienen tan solo 

putacional?”, realizado por , que, aunque una ligera comprensión de la duración, pro�undi-

reconoce que este �actor cada vez está toman- dad y ciclo de vida de una posible crisis de repu-

do mayor relevancia en la toma de decisiones tación. Esto sugiere, según el estudio, que “es po- 

corporativas, pone en entredicho la capacidad sible que no sean conscientes de la totalidad de 

de las entidades para gestionar adecuadamente la escala y naturaleza de los riesgos involucrados”.

unas amenazas que pueden hacer tambalear las 

estructuras más sólidas. “Las organizaciones es-

tán dando los pasos correctos, pero todavía hay Un aspecto que se queda especialmente 

camino por recorrer para alcanzar el más alto desatendido es el del poder de las redes socia-

nivel de madurez para mitigar y g estionar estos les, que hasta un 74% de los empresarios consi-

riesgos”, subraya el análisis. deran como un importante canal de marketing 

Los datos no engañan: existe una importante y el 50%, que contribuyen a gestionar la reputa-

�alta de confanza por parte de los ejecutivos glo- ción. Sin embargo, tan solo el 32% mencionaron 

bales en el en�oque de sus p pro ias organizacio- las comunicaciones en caso de crisis como una 

nes con respecto a la reputación. No obstante, el de sus cinco principales �ormas de utilizar las re-

82% de las empresas solo realiza una evaluación des sociales. 

 WTW

verdaderO alcance de una crisis

Las empresas subestiman 
el riesgo reputacional

Informe de WTW

En un mundo cada vez más digi-
talizado e interconectado la con-

fanza tiene un alto valor en la 
viabilidad de las empresas. Hasta 

el punto de que una percepción 
negativa puede mermarla de 

manera importante, di�undirse 
rápidamente en las redes sociales 

y generar graves repercusiones 
para su marca, su reputación y, 

por ende, sus ingresos. 



dada la complej idad de evaluarla y cuantifcarla, bre los riesgos inmediatos y los generados por 

ya que las pérdidas no se producen de manera terceros, y no el impacto de una crisis grave y 

inmediata, sino que pueden derivar en huida de prolongada, lo que expone un riesgo signifcati-

clientes, desconfanza en la marca o retirada de vo de asignación incorrecta del presupuesto. “Es 

activos, lo que puede prolongarse meses y pasar posible que las organizaciones necesiten desa-

años hasta que la percepción de la marca y los rrollar una mayor resiliencia y p p re aración entre 

ingresos de la empresa vuelvan al nivel anterior. sus equipos para el impacto a largo plazo, por 

De ahí que las organizaciones estén p pre ara- ejemplo, a través de la concienciación y la capa-

Una clave más de lo que el estudio trata de re- das para el impacto fnanciero de una crisis repu- citación en habilidades”, sugiere el estudio.

saltar: los empresarios no valoran en su j usta me- tacional, pero no para su impacto real. Tanto es así 

que el 74% de los altos directivos son conscientes dida las repercusiones de una crisis reputacional, 
No obstante, aunque la mayoría de las em-del coste potencial 

presas (88%) tienen buenos o muy buenos re-de un evento de 
cursos para recopilar in�ormación y datos para reputación, el 86% 
in�ormar sobre reputación y asuntos ESG, solo ha reservado un 
una de cada cuatro califca el nivel de integri-presupuesto para 
dad, exactitud y consistencia de sus in�ormes cubrir los costes 
como muy bueno.

y el 84% tiene un 
De ahí que el 77% de los altos ejecutivos 

presupuesto de 
declaren que no con�ían plenamente en la pre-

contingencia para 
paración �rente al riesgo reputacional y ESG de 

marketing y co-
su empresa. De hecho, señalan que se están lo-

municaciones. Con 
grando avances positivos, pero se puede hacer 

todo, el 87% de los más, pues solo se está desarrollando una can-
encuestados no tidad “moderada” de evaluación para analizar el 
pronostica la �re- riesgo o implementar un proceso �ormal para 
cuencia y la grave- garantizar la gobernanza, la rendición de cuen-
dad de los daños tas, el monitoreo y p la resentación de in�ormes.
potenciales, pues Eso sí, más del 80% cuenta con un proce-
su modelización so �ormal que garantiza estos aspectos y casi 

del riesgo solo cu- el mismo número (79%) ha establecido uno 

mejOra de lOs recursOs
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El 82% de las empresas
solo realiza una evaluación 
moderada para entender 
sus riesgos reputacionales 
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Riesgos reputacionales que más preocupan a las compañías



la plantilla (41%), 
la venta de pro-
ductos nocivos 
(40%) o el mal-
trato animal 
(29%), también 
son factores que 
valoran como 
p e r j u d i c i a l e s 
para su marca. 
“Quizá el mayor 
interés por parte 
de las compa-
ñías se debe a 
que son circunstancias que pueden tener un gran 
impacto entre el público especialmente en las re-
des sociales, donde se pueden amplificar y esca-
lar rápidamente a una crisis”, propone el estudio.

Sin embargo, es sorprendente que las empre-
sas se preocupan mucho menos por los riesgos 
reputacionales que se originan fuera de la orga-
nización. El primero de ellos es el surgimiento de 
un brote de enfermedad, que preocupa al 57% 
de los altos directivos, así como la imagen de sus 
embajadores de marca (39%), por si dicen algo 
controvertido o realizan alguna ilegalidad. Y re-
sulta especialmente llamativo que a apenas uno 
de cada cuatro le inquieten los ciberataques, que, 
aunque estén provocados por agentes externos, 
desde la propia compañía pueden adoptarse me-
didas para prevenirlos, ya que resultan tremenda-
mente dañinos. No obstante, las lagunas de se-

guridad merman mucho el posicionamiento de 
la compañía y la sensación de fiabilidad y entere-
za de sus productos y servicios.

Otro detalle revelador es que, si bien existen 
líneas claras de responsabilidad para informar y 
gestionar los riesgos de reputación, esto no pa-
rece estar relacionado a la rendición de cuentas. 

Así, más del 60% reconoce que sus procesos 
de gestión de la reputación y los riesgos ESG no 
están vinculados a los indicadores clave de ren-
dimiento. Y menos de la mitad (42%) dijo que 
estos riesgos estaban incluidos en actividades 
de supervisión a nivel de directorio solo algunas 
veces o raramente. De hecho, tres de cada cua-
tro empresas no responsabilizan a los miembros 
de sus consejos de administración de los riesgos 
reputacionales y ESG, vinculando la responsabili-
dad a los indicadores clave de rendimiento.

32

al detalle

para identificar, evaluar y gestionar sus riesgos 
y oportunidades, y la mayoría ha comenzado a 
integrar estos temas en su sistema general de 
gestión de riesgos de la empresa. 

Con todo, por las contestaciones obtenidas, 
la reputación ocupa un lugar destacado en la 
agenda de las empresas. Más del 83% de los al-
tos directivos afirman tomar en serio el riesgo re-
putacional y lo sitúan entre las cinco principales 
amenazas de su compañía, toda vez que atribu-
yen hasta el 63% del valor de mercado de su or-
ganización a su reputación global. Sin embargo, 
los resultados de la investigación apuntan ciertas 
lagunas en la gestión. Aunque casi nueve de cada 
diez directivos encuestados confían en el nivel de 
resiliencia de su entidad ante los problemas de 
reputación y ESG, al que califican de bueno (66%) 
o muy bueno (23%), es posible que no compren-
dan del todo la naturaleza de esos riesgos. 

Incidentes internos y externos
Esto se aprecia en la prevalencia que dan a los 

incidentes originados internamente a la hora de 
clasificar los mayores riesgos para la reputación. 
La lista está encabezada por el abuso a los em-
pleados (72%) y a los clientes (72%), que podrían 
incluir ataques físicos o discriminación racial o 
sexual. Le siguen los riesgos ESG (69%), que pue-
den ir desde verter plásticos al mar y tener ex-
cesivas emisiones de CO2 hasta la corrupción o 
el trabajo infantil en la cadena de suministro. Los 
accidentes laborales (55%), tener un agresor en 

Capacidad de la empresa para comprender el impacto
financiero de un evento perjudicial para la reputación





MáLAGA y MURCIA, NUEVAS SEDES DEL 
EjE DEL ENCUENTRO  
DE AGENTES DEL
COLEGIO DE VALENCIA 

LOS 

EL DEL COLEGIO DE CASTELLóN 
INCLUIRá MASTERCLASS DE DIFERENTES

 RECOGEN MATERIAS
SUS DIPLOMAS

lAS NEUrOVENTAS, CENTrO 
DE AlTA FOrMACIÓN ASEGUrADOrA

AlUMNOS DEl 
CUrSO SUPErIOr EN  CUrSO NIVEl 1 
GESTIÓN DE rIESGOS 
Y SEGUrOS

El 
, institución inicialmente 

concebida por el 
El Colegio 

 ha , ha sumado a su p yro ecto 
acogido una nueva edición de su al  y al de la 
Encuentro de Agentes que en esta , que se convierten 
ocasión puso el �oco en las claves en sedes presenciales de �orma-
de las ventas emocionales en el rés de un signifcativo número de ción y o�recerán a sus colegiados el 
sector y las neuroventas asegura- agentes de la provincia en el salón curso Nivel 1.
doras. Una cita que concitó el inte- de actos de la institución colegial.

El curso �ormativo Nivel 1 que Colegio, con la posibilidad de ver 
ha comenzado a celebrarse en el en streaming. El alumnado de la cuarta edi-

ción del Curso Superior en Gestión 
, a través de Riesgos y Seguros 2021-2022 

de la plata�orma del  y con ha recogido recientemente sus 
el certifcado fnal avalado por la diplomas acreditativos en un acto sentantes de las organizaciones 

, conta- celebrado en el Palacio de Colomi- convocantes del curso, así como 
rá este año con la impartición de na, sede de la una amplia representación de pro-
di�erentes masterclass sobre deter- . Al mismo asistieron �esionales de seguros.
minadas materias, que se o�recerán medio centenar de invitados, tanto 
en �orma presencial en el aula del alumnos y �amiliares como repre-

Centro de Alta Formación Ase-
guradora

Colegio Pro�esio-
Pro�esional de Media- nal de Mediadores de Seguros de 

dores de Seguros de Valencia Alicante
Colegio de Málaga Re-

gión de Murcia

Colegio Pro�esional de Mediadores 
de Seguros de Castellón

Cecas

Universidad CEU San Pablo

Universidad CEU Car-
denal Herrera
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lee� más

lee� más

lee� más

lee� más
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EL COLEGIO DE SE REúNE 
ALBACETE SE SUMA CON LOS CORREDORES 
A VALENCIANOS

PLUS ULTRA, REALE y ZURICh, CANDIDATAS AL 
EL 

y LA

ESTREChAN LAZOS

AllIANz 

 AFA

COlEGIO DE PrEMIO ESTIMAT ASEGUrADOrAS 
VAlENCIA 
UNIDAD DE
MEDIACIÓN DE lA
GENErAlITAT

El El 
  ha entrado 

ha acogido un encuentro con co-a �ormar parte del 
rredores convocado por la asegu-. La 
radora . En esta reunión se frma del convenio de colabora-
trataron di�erentes cuestiones que ción ha contado con la presiden-
preocupan a la mediación pro- proponiendo para dar respuesta a ta del Colegio de Albacete, Isabel 
�esional de seguros, así como las estas inquietudes.García Olivares, y los presidentes 
medidas que la aseguradora está de Alicante, Florentino Pastor, y de 

Murcia, Jesús Zapata.

La edición de 2022 del premio 
Estimat Aseguradoras convocado 
por el 

 
ya tiene entidades candidatas. La 
votación de los colegiados valen-
cianos ha dado como resultado El presidente del 
que las �inalistas sean 

. La entidad gana-, Jorge Benítez, ha 
dora se dará a conocer en la gala mantenido recientemente una 
anual de celebración de la patro-reunión con Jesús Valero, j e�e de 
na del Seguro, que tendrá lugar el la Unidad de Mediación en Segu-
viernes 7 de octubre en la ciudad ros Privados de la Generalitat Va-
de Valencia.lenciana. 

Colegio Pro�esional de Me-Colegio de Mediadores de 
diadores de Seguros de ValenciaSeguros de Albacete

Centro de Alta 
Formación Aseguradora (AFA)

Allianz

Colegio Pro�esional de Me-
diadores de Seguro de Valencia

Colegio Pro-
Plus Ultra, �esional de Mediadores de Segu-

Reale y Zurichros de Valencia

lee� más
lee� más

lee� más lee� más
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actualidad sectorial

Grupo Catalana 
Occidente crece un 
20,2% 

Grupo Catalana Occidente ha 
alcanzado un resultado consolida-
do de 287 millones de euros en el 
primer semestre de 2022, un 20,2% 
más que en el mismo periodo del 
año anterior. Asimismo, el volumen 
de negocio se incrementa un 9%, 
hasta los 2.878 millones de euros, 
gracias al buen comportamiento del 
negocio tradicional y del seguro de 
Crédito.

El aumento de la inflación afec-
tará a la prima de los seguros “pero 
menos de lo que se pudiera ima-
ginar” ha afirmado Javier Barberá, 
presidente del Consejo General, 
en el transcurso de una jornada de 
formación del Colegio de Media-
dores de Seguros de Lérida.

La inflación afectará “menos de lo que se 
pudiera imaginar” a la prima 

Los mediadores
intermedian el 48% 
del negocio
asegurador

Durante el año 2021, los agen-
tes y corredores han intermediado 
el 48% del negocio y los operado-
res de bancaseguros el 34%, según 
datos de ICEA. En la distribución de 
las nuevas ventas, juegan un papel 
importante los operadores de ban-

caseguros, con el 52% del total de 
primas, seguido de agentes y co-
rredores con un 37% de las primas 
totales del nuevo negocio.

Leer más

Leer más

Leer más

Santiago Villa,
responsable
de International
Mediterranean
de Generali

Generali ha nombrado a San-
tiago Villa Regional Officer de la 
nueva región International Me-
diterranean & Latin America para 
coordinar las operaciones del 
Grupo en Argentina, Brasil, Chile, 
Ecuador, España, Grecia, Portugal 
y Turquía.

Leer más
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actualidad sectorial

Asesoramiento y digitalización, claves
de la red de agentes de Caser

Caser Seguros ha celebrado su V Convención de Agentes en la que ha 
reunido a más de 200 agentes. El evento, que se desarrolló en el Castillo de 
Viñuelas, en Madrid, bajo el lema “La confianza impulsa el futuro”, estuvo 
centrado en el valor de la confianza como base imprescindible sobre la 
que se asienta la evolución del modelo del negocio.

Leer más

Mutua Propietarios 
compra DAS Seguros

Grupo Mutua Propietarios ha fir-
mado un acuerdo con ERGO Versi-
cherung AG para la adquisición de 
DAS Seguros, su filial española es-
pecializada en protección jurídica. 
Con esta operación, que será efec-
tiva tras la autorización de la Direc-
ción General de Seguros y Fondos 
de Pensiones, la entidad reforzará 
su propuesta de valor como es-
pecialista en soluciones integrales 
para el inmueble y sus propietarios.

Leer más

Fiat Seguros
formará a sus
agentes a través
de IL3-UB

El Instituto de Formación Conti-
nua de la Universidad de Barcelona 
(IL3-UB) y Fiatc Seguros han firmado 
un acuerdo de colaboración para 
fortalecer las herramientas y com-
petencias comerciales de sus agen-

tes exclusivos para el inmueble y 
sus propietarios.

Leer más

El seguro atendió 300 percan-
ces medioambientales entre 2010 
y 2021. Esta es una de las conclu-
siones del estudio “El seguro am-
biental en España”, recientemente 
elaborado por Estamos Seguros, y 
que describe la labor del Pool Espa-
ñol de Riesgos Medioambientales 
(PERM) para resolver este tipo de 
situaciones.

El seguro indemnizó 300 siniestros 
medioambientales entre 2010 y 2021

Leer más
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 SEGUrOS DE VIDA A PrIMA PrIMA DE VIDA 
úNICA rIESGO 

 91% MáS BArATA

CArlOS FErNáNDEz
ASISA 

APP ChAT MéDICO

SANTAlUCíA 

EL 47% DE LOS LA 
 DE LOS BANCOS, SON RECLAMABLES DE LAS

ASEGURADORAS,
UN

, 
PERMITE DESCARGAR RECETAS NUEVO SUBDIRECTOR 

ELECTRóNICAS POR SU GENERAL ADjUNTO DE 

La 
ha explicado en 

un comunicado de prensa que el 
47% de todas las primas de segu- De media, los bancos o�ertan los seguros de Vida riesgo un 91% más 
ro de Vida Riesgo que recauda el caros que las entidades aseguradoras. Esta es una de las conclusiones del 
seguro español se realiza través de “Estudio comparativo de primas del seguro de vida riesgo 2022”, de 
prima única fnanciada que coloca y , que incluye di�erentes rankings y comparativas de las 
la banca en las hipotecas. primas anuales o�ertadas para ciertos capitales y p erfles de edad. 

El Chat Médico de , la app 
para dispositivos móviles que per-

El Consejo de Administración de 
mite a los asegurados contactar 

 ha nombrado a Carlos 
con un equipo de pro�esionales 

Fernández Ibáñez nuevo subdirec-
médicos de las principales espe-

tor general adj unto de la compañía. 
cialidades en cualquier momento, 

Desde esta nueva posición, tendrá 
ha incorporado una nueva �uncio-

como misión colaborar estrecha-
nalidad para que los �acultativos 

mente con el consejero director 
puedan emitir recetas electrónicas 

general de la entidad, Andrés Ro-
a través de la p pro ia aplicación. 

mero, a quien p pro orcionará el 
Los asegurados de Asisa podrán 

apoyo, asistencia y asesoramien-
visualizar o descargar la receta e ir 

to técnico y estratégico necesario 
a la �armacia directamente a com-

para re�orzar la gestión estratégica 
prar el medicamento prescrito sin 

del Grupo.
necesidad de imprimirla.

Asociación de Usuarios Fi-
nancieros (Asufn) 

Inese 
Global Actuarial

Asisa

Santalucía

lee� m�s lee� m�s

lee� m�s lee� m�s



NorteHispana Seguros ha lanza-
do Mascotas, una nueva póliza per-
sonalizable cuyo objetivo es brindar 
una protección completa a los ani-
males de compañía y garantizar la 
tranquilidad de su dueño. Con esta 
nueva propuesta la aseguradora 
busca proporcionar a sus clientes 
las mejores coberturas de asistencia 
veterinaria y servicios de defensa ju-
rídica, entre otros.  
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actualidad sectorial

Las tormentas de pedrisco de 
este verano han provocado daños 
en al menos 15.000 hectáreas de 
viñedo de la Comunidad Valencia-
na, especialmente en la comarca 
de Utiel-Requena. Esta cifra es la 
mayor de las dos últimas décadas 
y supone que el 65% de la super-
ficie asegurada ha sufrido siniestro 
durante la presente campaña viti-
vinícola.

Nace la Asociación 
Española de
Empresas
Tecnológicas de la 
Mediación
Aseguradora

La Asociación Española de Em-
presas Tecnológicas de la Media-
ción Aseguradora (Aetma) se ha 
puesto en marcha como una ini-
ciativa empresarial de cooperación 
para la representatividad, basada 
en los valores del diálogo, el con-
senso, el progreso y la moderniza-

ción de la mediación profesional 
de seguros.

Leer másLeer más

Al menos 15.000 hectáreas de viñedo,
dañadas por pedrisco en la Comunidad
Valenciana

Primera campaña por televisión de Mutua 
de Propietarios 

Mutua de Propietarios ha lanza-
do su primer anuncio en televisión, 
que se emitirá hasta mediados 
de octubre a nivel nacional, para 
transmitir a la sociedad el valor de 
la compañía como especialistas en 
la protección integral para propie-
tarios, inquilinos, comunidades de 
vecinos y sus inmuebles.

Leer más

NorteHispanaSeguros lanza un seguro
de mascotas 

Leer más
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Editorial: Editorial:
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gestión de q�ejas Las cinco disf�ncio-
y reclamaciones nes de �n eq�ipo
Mej orar el servicio para un inteli�ente modelo 

para formar �n eq�ipofdelizar clientes

cohesionado y efcaz

Dirigido a cualquier persona sin Después de dos semanas en su 

importar el tipo de empresa o sector nuevo empleo como directora ge-

en el que esté trabajando, este libro neral de DecisionTech, Kathryn Pe-

explica cómo se puede �avorecer tersen sintió enormes dudas sobre su 

una cultura de empresa que �acili- decisión de aceptar ese trabajo. Sin 

te la política de mejora continua en embargo, sabía que había pocas po-

el servicio y atención a los clientes, sibilidades de que renunciara; nada le 

aprovechando las quejas y reclama- excitaba tanto como un desa�ío. Pero 

ciones que estos presentan. Para ello, lo que no pudo imaginar �ue que se 

analiza los aspectos psicológicos, encontraría con un equipo totalmen-

ayudando a conocer los verdaderos te dis�uncional y q ue sus miembros 

motivos que han p pro iciado la que- llegarían a ponerla a prueba como 

ja, para conocer las expectativas del nadie hasta entonces lo había hecho.

cliente y a�rontar los confictos. Así, se En este libro Patrick Lencioni con-

proponen soluciones apoyadas en la centra su aguda inteligencia y su 

inteligencia emocional y la práctica habilidad para contar historias en el 

inteligente de la toma de decisiones. mundo complejo y �ascinante de 

Con la lectura de este texto se los equipos de trabajo, revelando los 

pretende ayudar a liderar una cultura cinco problemas que impiden que 

de cambio estructural en la propia incluso los equipos más brillantes 

empresa, que permita asegurar un �uncionen. Y p pro one un inteligente 

mejor servicio, recuperando y �deli- modelo y unos pasos prácticos para 

zando el máximo número de clien- superar esos obstáculos y construir 

tes para la organización. un equipo cohesionado y e�caz.
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Semana Mund�al del Seguro inst�tuto de Med�ac�ón

Prem�os Est�mat

Canal de WhatsApp 

Como cada año, el Los colegios alicantinos cuentan desde hace cuatro años con el Ins-
 organiza la Semana Mundial del Seguro, que en esta ocasión tituto de Mediación (IMNESE), para resolver de una manera rápida 

celebra su XLVIII edición. Junto con la habitual mesa de debate, y e�caz confictos en materia civil, mercantil y general (con especial 

la jornada servirá para llevar a cabo los reconocimientos a cole- hincapié en la resolución de confictos entre asegurados y compa-

giados y la entrega de diplomas a la última promoción del Curso ñías) reconocido por el Ministe-

Superior de Seguros Grupo A. rio de Justicia. Este servicio da 
respuesta a empresas y p articu-
lares que no quieren prolongar 
en el tiempo sus desavenencias, 
evitando la vía judicial.

Los colegiados valencianos podrán 
conocer el resultado de sus votaciones 
al premio Estimat (antiguo premio El  mantiene abier-
Casco) en la categoría Aseguradora, to su canal de comunicación por WhatsApp, una lista de di�usión 
en una gala en la que también se reco- mediante la que conocer toda la in-
nocerá al expresidente colegial, Ber- �ormación pro�esional de interés para 
nardo Bonet, en Distribución. Este los colegiados.
evento se engloba dentro de los �este-
jos en honor a la Patrona del Seguro.
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Fecha: 

Más información: 
Lugar: 

Contacto: 

Más información: 

Coste: gratuito
Contacto: 

Lugar:  

Fecha: Más información: 
Más información: 

noviembre 

de 2022

 

Colegio de Mediadores de 

Seguros de Alicante

alicante@mediaseguros.org

Hotel Las Arenas    
7 de octubre de 2022

Hotel Las Arenas

www.mediasegu-

ros.es

www.mediaseguros.es/inmese

 colegio@valenciaseguros.com

www.valenciaseguros.com
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Colegio de Mediadores de Seguros de Alican-
te

Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia




