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Viviendas accesibles y protegidas

Mucho ha dado de qué hablar la vivienda
durante el recién concluido 2022. No obstante,
ha experimentado la mayor subida de precios
en los dltimos 15 anos (con nuestra comunidad
dentro del cuestionable top 5 en este ranking).
Una circunstancia fruto de los altos tipos de inte-
résy la escasez de suelo edificable, que vuelve a
afectar nuevamente a uno de los colectivos mas
golpeados por la crisis econdmica: los jovenes.

Algo tan asentado en nuestra cultura nacio-
nal como adquirir un piso en propiedad resulta
para ellos inaccesible, mientras que la opciéon
del arrendamiento se ha disparado, pero tam-
bién su coste. Muchas de las ayudas llevadas a
cabo desde las administraciones publicas van
encaminadas, precisamente, a paliar esta situa-
cion y facilitar que nuestros jovenes, quienes li-
derardn nuestras empresas en pocos aNos, pue-
dan emanciparse sin dificultades.

Desde el sector asegurador vemos toda esta
situacion, una vez mas, con incertidumbre. Pero
es precisamente en este escenario donde mas
protagonismo tenemos que adquirir. Pues es
aqui donde las soluciones de proteccion que
proponemos cobran mas sentido, pues los im-
previstos resultan mas inconvenientes si caben.

Pero ni nuestros jovenes ni nuestros ma-
yores nos reclaman ya lo mismo. La evolucion
de los habitos de vida, impulsada por la pan-
demia, nos han vuelto mas tecnoldgicos, mas
sostenibles y, también, mas hogarefios. Y los
seguros que ofertamos ya empiezan a mostrar
esa heterogeneidad y esas nuevas preocupa-
ciones que nos deben ocupar, creando nuevas
propuestas.

/Cudl es el problema? Que a veces se corre el
riesgo de que Hogar se convierta en un “cajon
de sastre’, en el que quepan todo tipo de cober-
turas que, por su dimension y personalizacion
requieren de pdlizas propias (como la de ciber,
mascotas o VMP), y mermemos la conciencia-
cion de la sociedad en contar con un asegura-
miento completo para cada individuo.

En cualquier caso, Hogar tiene la ventaja de
ser un ramo abierto, al dia de las tendencias del
mercado y atento a las particularidades de cada
nuevo (y también veterano) cliente, cuyo estilo
de vida cambia con el tiempo. Y, en otro ejemplo
mas de adaptacion, los mediadores tendremos
que facilitar que todos los ciudadanos, incluso
los mas jévenes, puedan acceder a una correcta
y actualizada proteccion de sus viviendas.
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HOGAR
EN EVOLUCION

El nuevo panorama de la vivienda

El mercado inmobiliario espafiol estd en plena ebulli-
cidn. Al alza de los precios, el récord de transacciones y
el auge de la vivienda de alquiler de los ultimos meses,
se le unira este 2023 la previsible entrada en vigor de la
nueva Ley por el Derecho a la Vivienda, que introducird
importantes novedades. El sector asegurador se prepa-
ra para adaptarse a todos estos cambios y a los nuevos
habitos que se estan introduciendo en la sociedad, en la
que la sostenibilidad y la innovacién ganan peso.

El proyecto de ley de la nueva normativa se aprob6 en febrero de 2022,
pero casi un ano mas tarde el Congreso de los Diputados esta aun deba-
tiéndola. Eso si, se antoja fundamental para regular asuntos tan acuciantes
como los desahucios, las ayudas al acceso a la vivienda o la limitacion de
los precios del alquiler.
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La nueva Ley de
Vivienda introduce
novedades en el
aseguramiento para
favorecer la proteccion
de los compradores
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En este sentido, una de las grandes noveda-
des es la introduccion de las zonas de mercado
residencial tensionado, de modo que la admi-
nistracion en materia de vivienda podra declarar
por tres anos las zonas de mercado residencial
tensionado, prorrogables anualmente si las cir-
cunstancias persisten. Unas areas donde se po-
drén congelar o limitar los precios de las rentas
del alquiler. Las condiciones para que un muni-
cipio o algunos de sus distritos sea declarado
como zona de mercado tensionado, son que el
coste del pago de la vivienda en ese dmbito (ya
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sea hipoteca o alquiler mas gastos de suminis-
tros) supere el 30% de los ingresos netos medios
de los hogares. También se tendrd en cuenta
que el precio del alquiler (o la compra) haya su-
frido en los ultimos cinco afos una subida de, al
menos, un 5% mas que el porcentaje de creci-
miento del IPC de cada autonomia.

De hecho, ya con el paquete de medidas
econdmicas que el Gobierno implantd en marzo
del afo pasado, propiciado por el estallido de la
guerra de Ucrania, se establecié un limite a la su-
bida de las rentas del alquiler de un 2% hasta el
31 de diciembre de 2022, con lo que se preten-
dié reducir el impacto de la inflacién en la reno-
vacion de los contratos de alquiler de viviendas.

También se incluirdn descuentos e incentivos
fiscales a los pequenos propietarios (aguellos
que poseen menos de 10 viviendas en propie-
dad y que aglutinan el 95% del total de inmue-
bles) a fin de impulsar la bajada del precio de
alquiler de sus pisos. Asi se bonificara al 50% a
aquellos que alquilen su vivienda; al 70% si se
alquila por primera vez a jovenes de entre 18y
35 afos o si se trata de un nuevo contrato con
mejoras o rehabilitacion; y al 90% si la vivienda
en alquiler estd situada en una de las cataloga-
das zonas tensionadas.

PROTEGERSE DE LOS IMPAGOS

Este nuevo panorama se une al que dejo tras
de sf la pandemia, cuyos efectos alin seguimos
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apreciando. Entonces los impagos de los alqui-
leres se dispararon hasta un 66%. Esto provocé
una proliferacion de productos de gestion y
proteccion de las rentas del alquiler. El problema
es que algunas de estas soluciones relacionadas
con el alquiler no cuentan con las garantias su-
ficientes y generan dudas entre los clientes. No
obstante, como senalan desde el Observatorio
Espafol del Seguro de Alquiler (OESA) uno de
cada cinco propietarios tiene dudas con los di-
ferentes productos del alquiler y tres de cada
diez confunde los seguros de Impago con otros
productos que carecen de regulaciéon por parte
de la DGSFP.

Y eso que la siniestralidad del alquiler asegu-
rado bajo en 2021 (uUltimo ejercicio del que se
tienen datos completos) al 5%, alejandose del
arrendamiento sin seguro o con falsas pélizas
que casi triplican la siniestralidad con un 14% por
la falta de prevision y andlisis previo del inquilino.
De ahi que, la generalizacion del seguro de Im-
pago en los contratos de alquiler se mantuviese
durante 2021, segun los resultados anuales de
OESA. Todo ello ha provocado que la incorpora-
Cion de estas pdlizas haya aumentado 4 puntos,
hasta alcanzar el 34% de los nuevos contratos.

Una tendencia que aumentara gracias a dos
circunstancias. Por un lado, la tradicional cos-
tumbre de tener casas en propiedad de la so-
ciedad espanola (a diferencia de otros paises del
entorno) esta reduciéndose. Segun la Encuesta
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La siniestralidad

del alquiler
asegurado es del 5%,
frente al 14% del
arrendamiento

sin seguro o con
falsas polizas
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Continua de Hogares, publicada por el Instituto
Nacional de Estadistica, en el periodo 2013-2019
las viviendas en alquiler crecieron 13 puntos
mas que las viviendas totales. En cambio, el par-
que de inmuebles en propiedad ha menguado.

Y, por otro lado, la puesta en marcha de re-
cientes politicas de incentivo del alquiler, para
hacer mas asequible la vivienda, especialmente
entre los colectivos mas vulnerables, entre ellos
los jovenes. No obstante, siete de cada diez in-
quilinos aseguran que el principal problema al
que se enfrentan son los precios altos del alqui-
ler, seguido de los avales y otros requisitos nece-

sarios para firmar un contrato de arrendamiento
(61%), segun la | Encuesta sobre el Impago de
Alquiler en Espafa, realizada por Lovys.
Ademas, si actualmente el parque de vivien-
das en alquiler disponibles en Espafna represen-
ta el 18% del total, en los préximos afos podria
alcanzar el 35%. Un verdadero aliciente para la
comercializacion de seguros que protejan ante
episodios de morosidad. Y mas si se tiene en
cuenta que dos de cada tres propietarios han
sufrido impagos por parte de sus inquilinos vy
solo un 10% cuenta con una herramienta para
protegerse frente a estas situaciones.






CAMBIO DE HABITOS

El seguro de Impago de alquiler no ha sido
el Unico que ha sufrido un impacto relevante
con la pandemia y sus posteriores consecuen-
cias. El coronavirus modificé los habitos y esti-
los de vida de las personas, hasta el punto de
que el tiempo que se pasa en casa se ha incre-
mentado notablemente desde entonces. Las
restricciones de movilidad y la implementacion
del teletrabajo por parte de muchas empresas,
junto con el temor a los contagios (reduciendo
las salidas y los contactos), dieron lugar a cam-
bios que, aunque no con la misma intensidad,
se han mantenido con el paso del tiempo. Con
todo, la crisis sanitaria no es la Unica causante
de esta tendencia; el creciente sedentarismo
instalado en la sociedad en los Ultimos anos y
el auge del ocio doméstico a través de dispo-
sitivos tecnoldgicos también tienen su peso en
estos comportamientos.

Una de las grandes transformaciones que
se han producido entre los consumidores tie-
ne que ver con la concienciacion. Aunque bien
es cierto que la penetracion del seguro en los
hogares es amplia (en parte por las exigencias
de las entidades bancarias de contar con una
protecciéon minima a la hora de contratar una
hipoteca), la pandemia ha propiciado que, al
pasar mas tiempo dentro de las viviendas, los
ciudadanos hayan podido apreciar los riesgos
inherentes que supone y que van mas alla de
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Junto con la
pandemia, el auge
del sedentarismo y
del ocio doméstico

han propiciado mayor
concienciacion de los

riesgos en el hogar
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los consabidos incendios o inundaciones. Y eso
que, segun los ultimos datos de Lovys, el 93% de
los propietarios de una vivienda tienen un segu-
ro de Hogar en Espafa, frente a un 62% de las
personas que viven de alquiler.

Si bien es cierto que la mayor estancia do-
miciliaria permitié que el nimero de robos se
redujese, por el contrario, los incidentes domés-
ticos aumentaron, por el uso mas intensivo de
los elementos del hogar. También se aprecioé un
auge en el aseguramiento de las segundas vi-
viendas, ya que la imposibilidad de acudir a ellas
por las restricciones, las hacia mas propensas a
que las desvalijaran y a sufrir desperfectos por
falta de mantenimiento, al no poder detectar a
tiempo algunas fallas, como goteras o proble-
mas eléctricos.

SEGUROS AL DIA

Lejos de ser un ramo inmovilista y con escaso
margen de movimiento, las coberturas y servi-
cios del seguro estan recogiendo todos estos
cambios y evoluciones, devenidos por la pan-
demia y por el propio desarrollo de la sociedad.
Ademas, la amplitud de espectro de Hogar ha
permitido acoger nuevas garantias mas propias
de otros ramos, ampliando la oferta y dando un
valor extra al producto. Todo en busca de una
mayor personalizacion de este seguro, que es lo
que principalmente estdn demandando hoy en
dia los clientes.
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Seguridad
informatica,

viviendas sostenibles

o domotizacion son
algunas de las
tendencias que marcan

el seguro de Hogar
JJ

Entre las nuevas tendencias en Hogar que ya

se estan imponiendo y marcaran los proximos
movimientos del ramo, destacan:
D Seguridad informatica. Es una de las que

mayor protagonismo ha adquirido en los
Ultimos tiempos. Aunque el seguro ciber
es el que especificamente protege contra
los ataques cibernéticos, la conexion de
equipos remotos puso en evidencia para
las empresas la vulnerabilidad de sus siste-

mas de conexion y la mayor exposicion a los
dispositivos tecnoldgicos han aumentado
la preocupacion por los incidentes informa-
ticos. La percepcion del riesgo ha crecido
exponencialmente ya que pueden llegar a
paralizar por completo el trabajo de mucha
gente o sufrir pérdidas de documentos rele-
vantes. De ahi que coberturas como el borra-
do de la huella digital o la recuperacion de

datos sean una opcién bastante habitual en
el sequro del Hogar.

Domotizaciéon de la vivienda. Las casas in-
teligentes suponen todo un reto para el sec-
tor, ya que mediante la analitica se puede
obtener mayor conocimiento de los habitos
domeésticos y los riesgos inherentes, muchas
veces mitigados por los propios sistemas tec-
nolégicos complejos que se han instalado y
que ayudan a detectar caferias heladas, pér-
didas en los grifos o fisuras en las ventanas.
Ahora bien, como contrapartida, la prima de
los seguros en este tipo de viviendas es mas
alta, dado el mayor valor de todos estos me-
canismos anadidos.

Desplazamientos sostenibles. La evolucion
de estos productos también estd determina-
da por la mayor concienciacion medioam-
biental entre la ciudadania, que se ha visto
reflejada en la forma de desplazarse. De ah,
el creciente uso de vehiculos de movilidad
personal (VMP). Cada vez hay mas de ellos
circulando por las calles y ha aumentado
considerablemente el nimero de propieta-
rios particulares, pero aun no cuentan con
obligacion de tener un seguro propio, lo que
ralentiza la venta de los seguros especificos.
Una circunstancia que estan aprovechando
muchas aseguradoras para incluir en Hogar
los danos a terceros por accidentes con pati-
netes como una garantia adicional.
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El seguro en
la nueva
normativa

La Ley por el Derecho a la Vi-
vienda tendra su impacto en el
sector asegurador, introducien-
do una serie de modificaciones
que habra que tener en cuenta,
tanto por parte de los tomado-
res como de las compaiias. Asi,
para favorecer la proteccion

de los compradores de vivien-
das ante posibles retrasos en

la construccion de sus casas

se recoge que las entregas de
dinero que el cliente haga a la
empresa o cooperativa deberan
estar aseguradas a cuenta del
promotor de la construccion,
cuya duracién debe extenderse
hasta el final de la misma.

De esta forma, los promotores
deberan garantizar la devolu-

cion de las cantidades adelan-
tadas mas los intereses legales

mediante la contratacion de un
seguro de Caucion, ya sea sus-
crito con alguna aseguradora o
con un aval solidario emitido
por una entidad de crédito de-
bidamente autorizada. Ademas,
se refuerza la obligatoriedad de
indicar la compaiia asegurado-
ra en la publicidad de venta de
viviendas. Aunque desde 1968
la ley ya establece esta obliga-
cidn, esta normativa pretende
reforzarla, toda vez que las pe-

queiias promotoras no suelen
acatarla.

El promotor estard obliga-

do, por tanto, a suscribir una
poliza de seguro individual por
cada comprador, en la que se
identifique el inmueble en cada
caso, y la poliza debera cubrir
las cantidades entregadas, los
impuestos correspondientes
(ya que estas entregas habitual-
mente recogen el IVA) y los
intereses del dinero.

D Auge de las mascotas. Fruto de esa perso-

nalizacion de los seguros y de los nuevos
entornos familiares es la cobertura a las
mascotas que también se estd incorporan-
do dentro del ramo de Hogar, que suele cu-
brir la RC de los animales de compafia, para
protegerse en caso de que ocasionen danos
a terceros (mordeduras, destrozos de bie-
nes...) o al mobiliario propio. Ademas, hay
companias que ya ofertan como opcional
una cobertura de asistencia a mascotas, que
puede llegar a incluir desde gastos de aten-
cion veterinaria en caso de accidente, hasta
asesoramiento sobre multitud de cuestiones
relacionadas con las mascotas, o por falleci-
miento en casos de accidente.

Seguros verdes. De lo que no cabe duda
es que la sostenibilidad se estd imponien-
do como un criterio mas en la sociedad a la
hora de comprar y consumir, y los seguros
no son ajenos a ello. Ya se estan distribuyen-
do los llamados seguros de Hogar verdes,
con todas las especificaciones de los seqgu-
ros tradicionales, pero que incluyen otras
adaptadas a este tipo de viviendas, como
puede ser la reparacion de electrodomés-
ticos de categoria A, la proteccion de las
placas solares, las instalaciones establecidas
para un aprovechamiento mas eficaz del
agua o ayuda en la instalaciéon de sistemas
de iluminacién de ahorro energético o ais-
lamiento térmico.






Javier Iscar
Presidente de OESA

El ALQUILER necesita
mas incentivos y menos

restricciones

El mercado del alquiler se encuentra en un momento crucial. La Ley de Vi-
vienda, la primera en Democracia que regulara el sector, parece entrar en la
recta final para su aprobacion. En su enésimo intento, enero puede ser clave
en cuanto a su tramitacion en el Congreso y su envio al Senado. Todo eso
después de practicamente un afio de debate en la Cdmara baja y tras la pre-
sentacion de multiples enmiendas al texto inicial.

El 1 de febrero de 2022 el Gobierno aprobd el
proyecto de Ley de Vivienda y solicitd su trami-
tacion urgente en el Congreso. Algo que se ha
ido retrasando hasta el punto de que muchos
hayan puesto en duda la puesta en marcha de
esta Ley durante la presente legislatura. Final-
mente, y casi en el Ultimo momento, parece ser
que vera su aprobacion.

La definicion de gran tenedor, la prohibicion
de desahucios a las familias mas vulnerables o la
regulacion de los precios en las zonas mas ten-

sionadas han sido alguno de los aspectos mas
controvertidos en las negociaciones entre los
partidos politicos.

En ese sentido, y por lo que respecta al Ulti-
mo punto, el de la regulacién de precios en las
zonas tensionadas, desde el Observatorio Espa-
nol del Seguro de Alquiler (OESA) se considera
que sera una medida que retraiga el sector.

Uno de los principales motivos que puede
originar medidas de este tipo es la incertidum-
bre. Precisamente tras la pandemia, la guerra



de Ucrania o la subida de la inflacion, la incerti-
dumbre se ha convertido en el principal freno
de desarrollo.

OESA también recuerda que practicas ante-
riores para controlar el precio de los alquileres
han contado con escaso éxito. Como es el caso
de Nueva York, Paris o Berlin, grandes ciudades
donde se aplicaron medidas similares y fracasa-
ron fomentando la practica de la economia su-
mergida. De hecho, en Espafna ya se vivid una
experiencia similar. Fue con los pisos de renta
antigua, un factor que condiciond y arrastro al
sector durante mucho tiempo.

Por eso es el momento de incentivar y ga-
rantizar la actividad econémica también en
el sector del alquiler. Para ello desde OESA se

A

apunta que un plan de vivienda publica desti-
nada al alquiler ayudaria en gran medida. Pero
esto ha sido durante afos el “patito feo” del sec-
tor inmobiliario. Practicamente ningun Gobier-
no, nacional o regional, han contado con un
plan de vivienda publica destinada al alquiler
y las medidas que se han tomado han sido in-
suficientes.

PRACTICAS DESLEALES

Incentivar el alquiler con medidas fiscales
seria la politica correcta y el camino adecuado
para aportar al sector 2,5 millones de viviendas
en los proximos 10 afos. Cifras que OESA estima
necesarias para alcanzar el 35% del parque de
inmuebles totales y contar con un porcentaje
acorde a la media europea.

Por otro lado, y a la espera de la aprobacion
de la futura ley, las ultimas medidas adoptadas
por el Gobierno, como la congelacién de los
precios de alquiler durante el primer semestre
de 2023 a los nuevos alquileres o la limitacién
del 2% en la actualizaciéon de los precios de los
inmuebles con contrato en vigor, generan con-
fusion y dan cabida a practicas desleales.

Otro de los factores que provocan incerti-
dumbre en el sector es la proliferacion de los
falsos seguros de alquiler. Estos productos que
tienen garantias limitadas intentan conquistar el
mercado con invasivas y enganosas campanas
de publicidad. En ese sentido, OESA estima que
cerca de 60.000 propietarios se han visto afecta-
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Habria que incentivar
el alquiler con
medidas fiscales para
aportar 2,5 millones
de viviendas en los
proximos 10 afios
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dos al hacerse con un producto que no ofrecia
las garantias prometidas.

Por eso, desde OESA se insiste que a la hora
de contratar un seguro de Impago de alquiler
hay que comprobar que estd comercializado
por un corredor de seguros especializado y
cuenta con el respaldo de la Direccién General
de Seguros y Fondo de Pensiones.

El seguro de Impago de alquiler es la Unica
formula que garantiza el cobro integro de las
rentas en caso de impago. Algo que el sector
premia incluyendo estas pdlizas en uno de cada
tres contratos de alquiler firmados durante el
ano pasado.
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(punto de vista

Martin Faz
Director Territorial Levante de
Grupo Mutua Propietarios

LA CONCIENCIACION
DEL RIESGO
MEJORA LA
DEMANDA EN
HOGAR

Los seguros en torno a las viviendas estan viviendo unos
tiempos convulsos. La inflacidn, la subida de tipos y los
cambios de habitos de los consumidores estan marcan-
do el devenir de un sector en el que, como constatan
desde Grupo Mutua Propietarios, la mayor conciencia-
cion del riesgo y la calidad de servicio al cliente estdn
definiendo la competitividad en el mercado asegurador.
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En Hogar, el cliente
debe contrapesar
la comodidad del
“todo en uno” contra
la completitud de las
polizasindependientes

Las compraventas de viviendas aumentaron
un 34,6% durante 2021, la mejor cifra desde
2007, y se espera que 2022 haya registrado
también datos de récord. ;Como afecta esta
situacion al seguro de Hogar?

Desde el Grupo Mutua Propietarios considera-
mos que este fuerte incremento de la compra-
venta de viviendas, junto con el aumento de
la concienciacién aseguradora en el seqguro de
Hogar en los ultimos afos, favorece que se dis-
pare la demanda de este producto y también la
exigencia por parte de los clientes.

Ademas, la pandemia trajo consigo nuevos
habitos domésticos. ;Co6mo ha influido el
incremento del teletrabajo y las mayores es-
tancias en el hogar en el seguro?

Desde un punto de vista de cobertura de nece-
sidades, el cliente ha evolucionado. Al estar mas
en casa ha pasado mas tiempo conectado por
internet, ha sido mas consciente de la calidad de
servicio de los gigantes de este espacio (Google,
Amazon, etc.) y, consecuentemente, ha elevado
su nivel de exigencia en el resto de actividades
que protagoniza, por ejemplo la informacion y
el resultado en la resolucién de incidencias cu-
biertas por el seguro.

Por el lado de la siniestralidad, en el hogar de
residencia, el asegurado se ha dado cuenta an-
tes de los problemas que aparecian, lo que re-
ducia la intensidad de los siniestros, pero en las
segundas residencias, durante la pandemia, se

incrementaron. En sentido contrario, al terminar
las restricciones, el teletrabajo ha favorecido que
mucha gente utilice mas esa vivienda de ocio,
con lo que, ahora la deteccién de problemas en
estos segundos inmuebles ha mejorado frente a
la situacion pre-covid.

Otro aspecto que esta cada vez mas introdu-
cido en la sociedad es el de la sostenibilidad.
¢{Como se prepara el ramo de Hogar ante es-
tas inquietudes?

Cada vez es mas relevante la sostenibilidad en
el dmbito asegurador en la toma de decisiones
que garantice el desarrollo de las empresas bajo
criterios ambientales, sociales y de gobernanza.
Algunos ejemplos de tendencias son las cober-
turas y servicios adaptadas, la posibilidad de dis-
poner de un proceso de subscripcion digital, la
realizacion de tramites agiles y libres de papel,
disponer de servicios técnicos que favorezcan
los proyectos de mejora de eficiencia energéti-
ca o de carga eléctrica de baterias de vehiculos
en el hogar, etc.

Esta mayor concienciacion, ;esta derivando en
una nueva forma de atender al cliente y ofre-
cerle coberturas y servicios diferenciadores?

Sin lugar a dudas. Los grandes protagonistas
del comercio electronico y de los servicios por
internet marcan un nivel de calidad de servicio
que el cliente no entiende que sea menor en el
resto de actividades que desarrolla en el mundo,
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Aportando
valor

En los ultimos meses Grupo
Mutua Propietarios ha formali-
zado la compra de Grupo DAS
lo que, como sefala Faz, supo-
ne un gran salto en la evolucién
del Grupo que impulsa asi su
apuesta por las soluciones en
defensa juridica, reforzando su
liderazgo en el mercado de im-
pago de alquiler y fortalecien-
do su posicionamiento en la
proteccion integral del inmue-
ble. Una accién anadida “para
seguir potenciando nuestra

marca, nuestra propuesta de
valor tnica como especialistas
en la protecciéon integral para
propietarios y sus inmuebles a
través de nuestros seguros de
proteccion, nuestros servicios
de arquitectura y sostenibili-
dad, de asistencia y reparacio-
nes, asi como el programa de
ayudas para unos inmuebles
accesibles, sin barreres arqui-
tectonicas y convertirnos en
referente para todo mediador
que quiera trabajar este tipo
de servicios”. “Y seguir hacien-
do todo esto de forma renta-
ble, que es la mejor manera de
garantizar la continuidad del

negocio y de un servicio que
sabemos que aporta valor a la
sociedad de la Comunidad de
Valencia’, concluye faz.

y asi exige la inmediatez de la informacion en las
incidencias, poder establecer la opinion que le
merece el profesional que le atendid, la misma
consideracion ante una operacion que no ha re-
sultado seguin sus expectativas, etc. Esto, que in-
dudablemente es bueno para el mercado, es un
reto mayusculo para las companias de seguros
y serd un parametro por el que nos diferenciare-
mos unas de otras en el corto-medio plazo.

Muchos seguros de Hogar ofrecen cobertu-
ras de ciberriesgos, de proteccion de VMP, de
mascotas... ;Pueden sustituir en alguin caso a
los seguros especificos de estas modalidades?
El sequro de Hogar ha ido evolucionando en los
ultimos 20 afos de unas coberturas sencillas de
Incendio, Aguas, Robo y RC, hacia pdlizas mas
complejas, que agrupa un paquete de cobertu-
ras adaptado a las nuevas circunstancias de los

hogares, siempre pensando en un uso domés-
tico. Mas alla de esto, normalmente, una podliza
especifica siempre deberfa ser mas completa
que una cobertura incluida dentro de Hogar. Al
final el cliente debe contrapesar la comodidad
del “todo en uno” contra la completitud de las
polizas independientes.

Grupo Mutua Propietarios fue pionero en
ofrecer el seguro de Impago de alquiler en
el mercado espanol. ;Como ha cambiado el
producto desde entonces?

El seguro de Impago de alquiler estd registrando
crecimientos de doble digito, consistentemente
desde hace varios anos ya. En el Grupo Mutua
Propietarios, como uno de los lideres en la co-
mercializacion de este producto, somos muy
conscientes de su aportacion de valor a la socie-
dad al ayudar a eliminar riesgos de mercado de
vivienda de alquiler.

No obstante, el porcentaje de viviendas alqui-
ladas sin pdliza es aun muy grande y queda
mucho por recorrer. También hemos visto una
mayor profesionalizacién de este ramo, gracias
a que la mediacion profesional cada vez se inte-
resa mas en este producto.

El mayor desarrollo en este seguro en los Ulti-
mos tiempos quizas haya sido el sistema de sus-
cripcion, que con Grupo Mutua Propietarios ha
dejado de estar basado en la revision manual
por el back-office de la compafia de los docu-



mentos econdmicos del inquilino, para pasar a
ser ahora un sistema digital 100% online, con la
mejora de costes de administracion y de tiem-
pos de gestiéon que esto representa.

En los ultimos anos los elevados precios de
la vivienda han incrementado la demanda
de arrendamientos. ;CoOmo se estd compor-
tando el seguro de Impago de alquiler ante
este panorama?

Estamos constatando que es uno de los pro-
ductos con mayor demanda. Las perspectivas
es que en los préoximos anos siga en auge. La
subida de tipos, la inflacién y las perspectivas
econoémicas poco halagiefas van a contribuir a
aumentar la fuerte demanda ya existente.

La nueva Ley de vivienda limita los precios
de los alquileres en zonas de mercado resi-
dencial tensionado. ;De qué forma puede
afectar esta nueva medida al seguro de Im-
pago de alquiler?

Las politicas que favorecen la salida de inmuebles
del mercado de alquiler son siempre negativas. Si
hay menos inmuebles, se hacen menos seguros.
Por otro lado, si los precios no pueden subirse
con libertad lo que nos podemos encontrar es
que los propietarios no realicen obras de mejo-
ra en los inmuebles, con lo cual la siniestralidad
de Hogar subird; y en los pisos que, por sus defi-
Citarias condiciones ahora estan por debajo de
los topes que se fijen, y que tienen espacio aun

Una legislacion nacional de Comunidades
seria beneficiosa si conseguimos que la
aportacion de valor del seguro sea claramente
percibida por el mercado

para llegar a esos limites, lo recorran, con lo que
la media de esfuerzo monetario de los inquilinos
dedicado al pago de la renta se incrementarg, y
con él, lo hard también el riesgo de impago.

Solo en Madrid y la Comunidad Valenciana es
obligatorio que los inmuebles de propietarios
tengan contratado un seguro de Comunida-
des. ;Como facilitaria una normativa nacional
el funcionamiento de este tipo de seguros

El sequro es un negocio de mutualizar riesgos;
cuantos mas seguros haya, mejor se podran re-
partir los costes de las incidencias de unos po-
cos entre el conjunto. Una legislacion nacional
serfa beneficiosa para la industria y para la so-
ciedad, siempre, que consigamos que la apor-
tacion de valor del seguro, por sus coberturas,
por su asistencia y por su calidad sea claramente
percibida por el mercado.
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Cultura financiera

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia ha celebrado una masterclass sobre inversion,
asesoramiento y finanzas conductuales, de la mano de
expertos de Allianz.

Juanjo de Diego Ferrus
Asesor comercial de Allianz

Alex Solla

Coordinador de Formacion DC Este de Allianz

Inflacion fue, para desgracia del
bolsillo de los consumidores, una
de las palabras mas repetidas en
2022.Y es que, en los Ultimos diez
afos, la situacién macroeconémica
ha pasado por diferentes fases, que
ademas de poner a prueba la eco-
nomia mundial, nos ha ayudado a
incrementar la cultura financiera
general.

Si a esta circunstancia sumamaos
un escenario de tipos de interés ex-
tremada e historicamente bajos du-
rante mas de un lustro, el resultado
es un entorno muy poco pPropicio
para los productos de ahorro e in-
version garantizados.

El mediador, acostumbrado a
moverse en su zona natural de
confort, con garantia y seguridad
como sehas de identidad para el
cliente, ha tenido que reinventarse,
y demostrar una gran capacidad
de aprendizaje para afrontar un
nuevo reto: como pasar de vender
productos financieros garantizados
a asesorar al cliente en productos
de inversién en lo que él asume el
riesgo.

Un primer repaso de concep-
tos clave nos situd en el punto de

partida de la formacion: binomio
rentabilidad/riesgo, ratio de Sharpe,
capitalizacion simple y compuesta,
los tipos de activos financieros y
los distintos elementos y clasifica-
ciones de los fondos de inversiéon y
unit linked.

La historia del sector se ha forja-
do entre planes de ahorro, planes
de jubilacion, planes de prevision
asegurada, PIAS y SIALP mas recien-
temente. Y si bien las aseguradoras
han diversificado su negocio en el
mundo de la gestién de activos, fue
la entrada en vigor de Solvencia |l
la responsable de que se centraran
los esfuerzos en la transformacion
del canal mediado con el objetivo
de ofrecer las mejores soluciones
de inversion a nuestros asegurados,
hasta ahora bajo el paraguas de la
garantia de capital.

La implementacion definitiva en
2021, tras varias trasposiciones, del
marco regulatorio retributivo obli-
gd a una ultima transformacion en
agentes financieros dependientes
de la CNMV y con pleno derecho
para la comercializacion de fondos
de inversion de forma directa y no a
través de polizas de seguro.



Solvencia II propicio
la transformacion
del canal mediado

para ofrecer las
mejores soluciones
de inversion a los
clientes

Nos encontramos ante un nuevo
desafio: superar retos como la pro-
pia formacién o el cambio de para-
digma de venta a asesoramiento de
productos financieros; y aprovechar
ventajas como la neutralidad frente
a otros actores y la fidelizacion y ca-
lidad de las carteras.

HOMO ECONOMICUS

Y todo ello teniendo en cuenta
que la conducta domina nuestras
finanzas y también a la inversa. Du-
rante el siglo XIX'y anteriores, desde
la economia, se consideraba que el
ser humano a la hora de tomar de-
cisiones se comportaba de una ma-

nera racional, egoista y con el Unico
objetivo de obtener los mayores
beneficios con un esfuerzo minimo,
dejando completamente al margen
la influencia de cualquier aspecto
psicolégico o socioldgico.

Sin embargo, este patrén de-
nominado homo economicus co-
mienza a perder fuerza a partir de
la sequnda mitad del siglo XX, en
que un grupo de psicodlogos cog-
nitivos empiezan a contrastar sus
modelos de conducta con las teo-
rias racionales y descubren que
cuando tomamos una decision que
implica riesgo e incertidumbre (por
ejemplo, todo lo relacionado con
nuestras inversiones) si que hay una
serie de factores emocionales que
afectan directamente a la forma en
que tomamos esa decision.

Nace asi el drea de estudio e in-
vestigacion que se preocupa por
conocer la forma en que funciona
el cerebro humano a la hora de ele-
gir como, cuando y en qué invertir
y que recibe la denominacién de
“finanzas conductuales”. A partir de
aqui, se determinan muy claramen-
te una serie de sesgos emocionales
que van a contribuir a nuestras de-
cisiones financieras y se establecen

los comportamientos que generan
cada uno de ellos. Entre ellos, po-
demos destacar el efecto rebano, el
exceso de confianza, el anclaje o la
aversion a perder.

Pero, ;jpor qué es importante
conocer toda esta informacién en
nuestra profesion como media-
dores de seguros y qué aplicacion
practica tiene en nuestro dia a dia?
Es indudable que con la incorpora-
cién en los Ultimos afos de los pro-
ductos financieros y de inversion
a nuestro catdlogo, hemos tenido
gue adaptarnos a nuevos términos,
nuevas formas de venta e, incluso,

a nuevos perfiles de clientes. Y, en
este sentido, lo que estd demostra-
do por la experiencia es que cuanto
mejor conozcamos el posible com-
portamiento de nuestro cliente y
cuanto mejor podamos prever sus
reacciones, mucho mejor serd nues-
tra interaccion con él, mejor podre-
mos presentar nuestro producto v,
sobre todo, tendremos una bateria
de herramientas conductuales para
aquellas situaciones en que vea-
mos claramente que el cliente esta
siendo un homo economicus y esta
olviddndose de sus emociones a la
hora de decidir.
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Digitalizacion
y sostenibilidad

Los colegiados de Castellon han asistido a una ponen-
cia impartida por Zurich, que abord¢ la importancia
de la digitalizacidn, la sostenibilidad y el fomento del
talento femenino en la industria de seguros.

Ivan Carballal
Distribucién y
Conectividad

Segmento Personas
de Zurich

La digitalizacion es esencial para
la competitividad y la eficiencia en
el sector de los sequros. Los media-
dores deben estar preparados para
ofrecer servicios online, automati-
zar procesos y utilizar herramientas
digitales para mejorar la experiencia
del cliente, pues las nuevas gene-
raciones esperan una experiencia
100% digital. Ademas, la digitaliza-
cion permite una mayor personali-
zacion de productos y servicios, lo
que es especialmente valioso en un
mercado cada vez mas competitivo.

También esta adquiriendo una
gran importancia la sostenibilidad
en la industria de seguros, hasta el
punto de que los mediadores de-
ben ser conscientes de los riesgos
ambientales y promover productos
de seguros.

TALENTO FEMENINO

Como importante es fomentar
el talento femenino en los nego-
cios de seguros, ya que aun existe
una brecha de género en el sector.
Hay que enfatizar laimportancia de
promover la igualdad de oportu-
nidades y la diversidad en el lugar
de trabajo, ya que no es un tema

Promover la igualdad
de oportunidades
mejora el rendimiento
financiero

ético, sino que también tiene un
impacto positivo en el rendimiento
financiero.

En este sentido, Zurich esta lle-
vando a cabo el programa Mujeres
Valientes Go al Mercado, que tiene
como objetivo el apoyo sin fisuras
del talento femenino, ya que la plu-
ralidad de perfiles y capacidades
son una palanca de innovaciéon
y transformaciéon en el sector, asf
como de promocion de la mujer en
el mercado asegurador.

A medida que el sector evolucio-
na, hay que poner especial énfasis
en la necesidad de que los inter-
mediarios estén preparados para
adaptarse a los cambios cada vez
mas rapidos del mercado y ofrecer
servicios de calidad a sus clientes,
mientras contribuyen a un mundo
mas verde y equitativo.



Comunidades de

vecinos

El Colegio de Mediadores de Seguros de Alicante aco-
gi6 una masterclass sobre como abordar los conflictos
en las comunidades de vecinos, teniendo en cuenta la
normativa vigente y el papel de las polizas para sol-

ventarlos.

Una comunidad de propietarios
estd sujeta a una serie de proble-
mas derivados principalmente de:
convivencia, danos, seguros, res-
ponsabilidades civiles e interpreta-
cién adecuada de las zonas comu-
nesy privativas.

En Espafna hay aproximadamen-
te 900.000 comunidades asegqu-
radas que conllevan alrededor de
1.400.000 siniestros anuales. Los
siniestros Mas numerosos (excep-
to cristales) son sin duda los que
mayores problemas causan: dafos
por agua, dafos atmosféricos, Res-

ponsabilidad civil y dafos eléctri-
cos. Obviamente también los in-
cendios.

El mediador en muchas ocasio-
nes se encuentra en medio de toda
esta casuistica, no siempre de facil
solucion: exclusiones, infraseguros,
falta de mantenimiento, ausencia
de inspecciones obligatorias, RC
entre propietarios y comunidad y
un largo etcétera. Ademas, también
numerosos asegurados acuden al
mediador a consultar problemas
ajenos al sequro y mas propios de
la Ley Horizontal.

Ante estas circunstancias, la jor-
nada hizo hincapié en aspectos de
relieve como la normativa vigen-
te y las inspecciones de obligado
cumplimiento para las comunida-
des (dada su incidencia en caso
de siniestro); las coberturas de las
polizas de seguros; la concurren-
cia de seguros y la controversia
entre las polizas comunitarias vy
privativas en distintos siniestros; y
las responsabilidades civiles. Tam-
bién se comentaron sentencias y
casos reales de los mediadores en
tiempo real.

De ahi que se facilitara una am-
plia documentacién, asi como co-
nocimientos y actuaciones deri-
vadas de los continuos conflictos
que se presentan en estos edificios.
Todo ello con el objetivo de que el
mediador, ante una serie de pre-
guntas y cuestiones planteadas
a consecuencia de un siniestro o
simplemente por una consulta de
un asegurado o administrador, sea
capaz de facilitar informacion al res-
pecto, siempre y cuando no sean
de tal complejidad que haga nece-
sario acudir a la via judicial.
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SUCESION EN AGENCIAS

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia va a celebrar una
jornada profesional exclusiva para agentes de seguros, con un contenido
ampliamente demandado por este colectivo: “Gestion de la sucesion y de-
rechos econdmicos por contingencias en la agencia de seguros”.

La planificacion de la sucesion en cualquier negocio requiere de un pro-
ceso de gestion del talento de modo que cuando el responsable se retire
se cuente con otro trabajador capacitado para desempefar las funciones
clave del puesto. Una practica que permite garantizar la estabilidad del
negocio, especialmente en los casos de que estos tengan un componente
familiar.

Asimismo, durante el desempeno laboral existen una serie de situacio-
nes que pueden derivar en que el agente de seguros no pueda desarrollar
correctamente su actividad profesional, imposibilitandoles para sequir tra-
bajando. Ante estas circunstancias el trabajador cuenta con una serie de

derechos materializados a través de la Seguridad Social, que le proporcio-
na, dependiendo del tipo de contingencia, unas prestaciones econémicas
determinadas.

CONTENIDOS

Bajo esta premisa, va a tener lugar una sesién en la que se trataran
aspectos tan importantes para los profesionales como el acceso de una
segunda generacion al negocio y el modelo juridico a adoptar, las claves
que hay que tener en cuenta cuando tiene lugar un proceso de sucesion
familiar y continuidad de negocio, o los derechos econémicos que tiene el
agente por contingencias como pueden ser la invalidez, la jubilacién o el
fallecimiento.

La jornada tendra lugar en las instalaciones colegiales con una duracién
de 4 horas, que se impartirdn en horario de mafiana (de 10:15 a 14:15) de la
mano de Pablo Surdo, socio director de Dextra Consultores. Para comple-
mentar la formacién, también se contara con la participacion de Beneyto
Abogados, expertos en derecho asegurador y Gabinete Juridico del Cole-
gio de Valencia.

El periodo de matriculacion termina el proximo miércoles, 8 de febrero,
debiéndose reservar la plaza e inscribirse de manera online. No obstante,
la jornada, organizada por la Comisién de Agentes de la entidad colegial,
tendrd un aforo limitado de 30 personas.

D Fecha: 10 de febrero de 2023

D Coste: 25 euros colegiados, 35 euros no colegiados
D Modalida: presencial

D Mas informacién: www.valenciaseguros.com






Ignacio Beneyto
Abogado. Titular de
Beneyto Abogados

Elena Serna
Graduada en Derecho
y colaboradora de
Beneyto Abogados

Como sacar
partido al parque
inmobiliario

Espafia cuenta con uno de los parques inmobiliarios mas
envejecidos de Europa. Con una antigiiedad superior a
los 40 afos, presenta una calificacion energética mucho
mas baja (por contaminante), con una valoraciéon media

de E segun varios estudios.

Por este motivo, nuestro pais
debe alcanzar las metas estableci-
das en el Pacto Verde Europeo y, en
tal sentido, el Gobierno ha aprobado
dos programas enfocados a la reha-
bilitacion y a la eficiencia energética.
El objetivo es reducir en un 36,6% el
consumo de energia final de cara a
2050y rehabilitar mas de medio mi-
llén de viviendas de aqui a 2026.

Otra de sus principales caracteris-
ticas, teniendo en cuenta la deman-
da es su tamano, pequeno y escaso.

Esto es debido a las trabas que po-
demos encontrar a la hora de com-
prar o alquilar una vivienda, como: la
falta de seguridad juridica y agilidad
administrativa (los procedimientos
para conceder licencias son largos
y costosos, por no hablar de los
impuestos); la escasez de materias
primas, que ha provocado un enca-
recimiento de los costes de obra en
un 25% y 30%, repercutiendo en el
precio final (las constructoras tam-
bién reclaman la escasez de mano
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El sector debe prestar atencion a las reformas
para aprovechar las oportunidades de negocio
y transmitir a sus clientes las modalidades

aseguradoras

de obra cualificada); vy, la falta de
suelo edificable donde poder cons-
truir nuevas viviendas, y la pasividad
de la Administracion al respecto.

Esto, ha provocado una escasez
de oferta y, unido a la inestabilidad,
precariedad y temporalidad labo-
ral, ha derivado en la existencia de
unos precios altos y subidas con-
tinuas de los mismos. Todo ello ha
propiciado el crecimiento del mer-
cado de alquiler, especialmente en-
tre la poblacion mas joven, cuya si-
tuacion laboral complica su acceso
a las hipotecas.

La solucion, tal y como afirma el
Banco de Espafia, es incrementar de
manera estable la oferta de vivien-
das. Lo importante es estabilizar los
precios y frenar sus subidas. Esta es
la Unica forma de hacer frente a la
demanda tanto de alquiler como
de compra-venta.

J9

ASEGURAR LOS PERCANCES
JURIDICOS

En cuanto a los principales
percances juridicos que pueden
encontrar los propietarios de las
viviendas si desean alquilarlas o
venderlas, el problema principal
son los okupas, frecuentes en vi-
viendas utilizadas como segundas
residencias o en viviendas desocu-
padas, siendo también cada vez
mas los inquilinos que dejan de
abonar las mensualidades y se con-
vierten en “inquiokupas”. El dltimo
estudio realizado por el Ministerio
del Interior refleja que este fenéme-
no se ha incrementado en un 40%
en los ultimos anos.

La Unica solucion para los pro-
pietarios es acudir a la via judicial, lo
cual se traduce en tiempo y dinero,
teniendo en cuenta que es necesa-
rio contar con abogado y procura-

dor, y los procedimientos judiciales
se demoran en el tiempo.

Otro de los problemas es el de
los actos vandalicos y los dafos
materiales que los inquilinos o los
okupas pueden causar.

Ante esta realidad, cobran im-
portancia los seguros de Impago de
alquiler, que garantizan el cobro de
las rentas que el inquilino ha dejado
de pagar y gestionan el proceso de
desahucio, ademas de que suelen
incluir los dafos ocasionados por
actos vandalicos y los gastos de ce-
rrajeria. Son tantas sus ventajas, que
cada vez son mas los contratos de
alquiler que los incluyen para evitar
el pago del depdsito correspon-
diente, y se han posicionado como
una gran alternativa al aval bancario.

Por otro lado, desde la perspecti-
va del arrendatario, también en los
ultimos anos han cobrado impor-
tancia las pdlizas para inquilinos, con
las que poder cubrir siniestros no re-
lacionados con elementos fijos de la
vivienda y su responsabilidad civil.

Por Ultimo, y en cuanto a los
okupas una forma de protegerse
en viviendas desocupadas o segun-
das residencias seria bien a través
de coberturas de ocupacion ilegal,

dentro del seguro de Hogar, o inclu-
5o como seguro especifico o bien a
través de un seguro de Proteccion
juridica, que ampare legalmente en
caso de ocupacion.

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

Finalmente, a modo de conclu-
sion, podemos afirmar que el futuro
de este sector dependera de las po-
liticas de viviendas disefadas y de la
coyuntura econdmica del momento.

Teniendo en cuenta lo anterior,
las perspectivas son muy alentadoras
para su desarrollo, sobre todo por el
crecimiento del mercado del alquiler.
Por este motivo, el sector asegurador
debe prestar atencion a las reformas
que se vayan produciendo para poder
aprovechar todas las oportunidades
de negocio y transmitir a sus clientes
estas modalidades aseguradoras.

Igualmente, se podria apostar por
la creacion de nuevos productos es-
pecificos para propietarios de edifi-
cios destinados a arrendamiento; asi
como podlizas para los inquilinos que
garanticen el pago de las rentas en
caso de fallecimiento o desempleo,
o productos que cubran la anulacion
de los alquileres de temporada que
tanto auge estan teniendo.
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El consumidor, ademas
de buen producto,
demanda buen servicio

Inma Fabregat

Agente exclusiva de Plus Ultra Seguros en Castellon

“Los propios usuarios se han dado cuenta de los posibles riesgos inheren-
tes a las viviendas™ Asi de clara se muestra Inma Fabregat para justificar la
buena evolucidn del seguro de Hogar. Un ramo que conoce a la perfeccion

como agente exclusiva desde 2004 y miembro de la Junta de Gobierno del

Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon.

{COmo se esta adaptando un seguro tradi-
cional como el de Hogar a las nuevas de-
mandas del mercado inmobiliario?

Creo que ha sido uno de los seguros que en
los dltimos anos mas ha evolucionado en el
sector asegurador, ya que se ha iniciado en la

sociedad un cambio de mentalidad en cuanto
a la posibilidad de protegerse de los posibles
incidentes domésticos. Entiendo que el que
hayamos tenido que estar durante mas tiempo
dentro de casa nos ha llevado a darnos cuen-
ta de la necesidad de estar protegidos en este



aspecto. Las companias han tenido que adap-
tarse a estas nuevas necesidades y han ido in-
corporando nuevas soluciones aseguradoras
en este ramo.

Muchas personas no saben todo lo que ofre-
ce su seguro de Hogar. ;C6mo ayuda el me-
diador en esa labor?

Evidentemente aqui si que se distingue el me-
dio que elige el cliente para el aseguramiento
de su vivienda, ya que encontrard una gran
diferencia si elige un mediador profesional, ya
sea un agente o un corredor, a otros medios.
La labor del agente o corredor es realizar una
gerencia personal de los riesgos del cliente te-
niendo en cuenta todas las circunstancias indi-
viduales del mismo, asi como las caracteristicas
de la vivienda.

El mercado de alquiler de vivienda esta muy
convulso. ;Cémo esta impactando al seguro
de Impago de alquiler?

Creo que cada vez mas valoran la posibilidad
de que el mediador, a través de la compania,
les pueda anticipar la valoracién y solvencia
de un posible inquilino y, sobre todo, que en
el caso que el impago llegue a producirse, les
respalde la garantia en su pdliza de Hogar. Es
una garantia que poco a poco va teniendo
entrada en el mundo asegurador a medida
que el consumidor ve las ventajas potenciales
de la misma.

Con los nuevos gg
canales los clientes no
pierden la cercania,
sino que aumentan

la facilidad y rapidez
en la comunicacion
con el mediador

¢{Cémo consigue Plus Ultra la diferenciacion
en su oferta en un seguro como el de Hogar
con tan alta penetracion?

Ampliando las coberturas basicas tradicionales
del seguro de Hogar con las que demanda el
mercado, y poniendo a disposicion de los clien-
tes profesionales altamente cualificados, los

cuales intervienen en el momento de ocurren-
cia de un siniestro de una forma rapida y eficaz.

¢{Qué recursos emplean para lograr la fideli-
zacion del cliente en un mercado irrumpido
por operadores digitales y con gran compe-
tencia de precios?

Dando servicio de excelencia profesional y trans-
mitiendo conflanza y cercania, aspectos que
otros medios sera dificil que puedan igualar. Cada
vez mas el consumidor, ademas de buen produc-
to, demanda buen servicio. La proximidad que se
puede transmitir desde las oficinas del mediador
tradicional donde se ven las caras y se les llama
por su nombre, sera muy dificultoso que se pue-
da realizar por otros medios. No siempre es cues-
tion de prima: el consumidor valora también la
calidad, la informacioén veraz y el trato cercano, es
decir la profesionalidad con mayusculas.

Como agente de seguros, ;aprecia que los
habitos de contratacidon y consulta de los
clientes han cambiado?

Entiendo que estan cambiando en cuanto a
la forma de relacionarse con nosotros, ya que
ahora, y sobre todo a raiz del covid, ademas de
poder acudir a nuestras oficinas de forma pre-
sencial, se estan acostumbrando a la relaciéon
a través del WhatsApp, el email y el teléfono, y
todo ello sin perder la relacion personal. No pier-
den esa cercania, sino que aumentan la facilidad
y rapidez en la comunicaciéon con el mediador.

© MEDIADORES DE SEGUROS




| Informe Hiscox de Pymes y Auténomos en Espana

El seguro ante el reto de
llegar a las pymes

Muchas pymes se encuentran in-
fraseguradas, especialmente las
que son mds pequefias y nuevas.
Asilo revela el I Informe Hiscox
de Pymes y Auténomos en Es-
pafa, que pone el acento en otro
dato muy preocupante: el 8,2%
de estas compaiiias no tiene con-
tratado ningun tipo de seguro.

Una de las causas de esta desafeccion es que
muchos productos aseguradores existentes son
demasiado complicados y rigidos para cubrir
las necesidades de las empresas mas pequenas.
“La naturaleza cambiante de las pymes plantea
a los aseguradores el reto de crear productos a
su medida’, sefala el estudio, toda vez que es
un segmento empresarial extremadamente
heterogéneo en cuanto a sector, tamafno y, por
tanto, necesidades y preferencias a la hora de
asegurarse.

De ahi que el informe realice una serie de
recomendaciones para conectar con las py-
mes: alinear la estrategia aseguradora con los
diferentes objetivos de cada segmento, tener al
cliente en el centro del modelo, desarrollar ex-
celencia técnica y operativa, ofrecer una cartera
a medida para cada cliente objetivo y activar y
digitalizar los canales de ventas. En esta linea
ya se aprecia como la evolucion de la socie-

dad estd cambiando los modos en cémo nos
relacionamos con el seguro. Baste comprobar
que, aunque el canal de comunicacién preferi-
do para contratar y gestionar los seguros es la
llamada telefénica (53,7%), sequido por la asis-
tencia personal (32,5%), los medios digitales es-
tan adquiriendo en los ultimos tiempos mucho
peso, destacando el envio de correos electréni-
cos (30,8%).

El analisis también pone el acento en que la
incertidumbre econémica, devenida de la pan-
demia y la inestabilidad geopolitica, ha genera-
do entre los empresarios nuevas inquietudes,
de modo que les gustarfa tener cubiertos las
circunstancias resultantes de esas situaciones,
como la inactividad, los impagos o la pérdida de
clientes. Asimismo, manifiestan un gran interés
en los seguros completos, para cubrirse total-
mente ante la volatilidad del entorno, un pro-
ducto “‘que agrupe todo’.



Con todo, en la actualidad, el sequro mas
habitual entre las pequefnas y medianas em-
presas de nuestro pais es el RC General (54,4%),
seguido del RC Profesional (37,3%) y el Multi-
rriesgo (36,8%). En todos los casos, la propor-
cién de contratacion crece a medida que se
incrementa la facturacion, el tamano y la an-
tigledad de las companfias. No obstante, es
significativo que solo el 2,7% de quienes fac-
turan mas de 5 millones al afo carezcan de
ningun tipo de seguro, por el 8,3% de los que

facturan por debajo de esa cifra; el 2,9% de las
pymes, frente al 12,8% de los autbnomos sin
asalariados; y el 4,8% de las que tienen mas de 5
anos por el 17% entre las mas inexpertas.

RC General, RC Profesional
y Multirriesgo son los
seguros mas contratados
por las pymes

Riesgos no cubiertos actualmente y que les gustaria

que lo estuvieran (%)

Seguro de inactividad/
impagos/baja productividad/
pérdida de clientes

Seguro completo

(que cubra todo)

Seguro de
robo/incendios

Seguro de responsabilidad
civil ampliado a directivos

Acontecimientos
fortuitos (pandemia,
guerras)

Ciberseguridad

Seguro de
despido/desempleo

Otros

ESCASA
PROTECCION
DE DIRECTIVOS
El infrasegura-
miento es sefala-
damente significa-
tivo en el caso de
los directivos de
las pymes, ya que
apenas el 10,5%
cuenta con una
poliza de D&O. Un
porcentaje  que,
de nuevo, varia
dependiendo del

tamafno y experiencia de la pyme y en funcién
de si la empresa tiene asalariados o no.

En el caso de las organizaciones que no tie-
nen empleados contratados, solo el 3,4% cuen-
ta con esta protecciéon para sus directivos, cifra
que se va incrementando al mismo ritmo que el
tamafo de la compafia. Asi, hasta el 18,1% de
las microempresas (menos de diez empleados)
y el 38,4% de las pequenfas (entre 10 y 49 em-
pleados) tiene este seguro.

Tendencia similar ocurre con la longevidad
de las companias. De las que tienen menos de
5 anos escasamente un 1,4% apuesta por este
tipo de pdliza, mientras que entre las mas expe-
rimentadas el porcentaje alcanza el 14%.

Segun sefnala el estudio, esta baja penetracion
de las polizas de D&O en el tejido empresarial
espanol responde a que todavia no se tiene in-
teriorizada la necesidad de protegerse ante po-
sibles negligencias en el trabajo. “Ya sea por de-
cisiones estrictamente laborales, como una mala
gestion, una decision comercial, problemas en
inversiones o incluso errores en la declaracion de
concursos de acreedores; o por situaciones de-
rivadas de su comportamiento, como casos de
acoso y discriminacion o delitos de tipo ecologi-
co, los directivos deben ser conscientes de la ne-
cesidad de protegerse, ya que, dependiendo de
la situacion, podrian incluso tener que responder
con su patrimonio personal’, advierte el estudio.
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Esta escasa proteccion de los directivos tam-
bién se aprecia en que casi nueve de cada diez
sociedades (88,9%) no tiene establecido ningun
procedimiento de sucesion, de modificacion o
renovacion en la direccion de su organizacion.
Todo ello pone en evidencia que, en caso de
producirse algun incidente, la mayoria de las py-
mes consultadas no tendrian un plan de contin-
gencia preparado ni tampoco los directivos es-
tarfan protegidos ante posibles eventualidades.

EL PESO DE LA PYME

Unos porcentajes especialmente llamativos
si tenemos en cuenta que en Espana el 99,8%
de las empresas son pymes, es decir, cuentan
con menos de 250 trabajadores, 50 millones de
euros de facturacion y 43 millones de euros de
balance. En términos demograficos, en Espafa,
por cada 10.000 habitantes, hay una gran em-
presay 710 pymes, de las cuales 396 son pymes
sin asalariados y 284 son microempresas.

En concreto, las que no tienen asalariados
concentran al 55% de las empresas espafnolas,
las micropymes aglutinan al 38% del total y las
pequefias empresas, con menos de 50 emplea-
dos, junto con las medianas empresas, con me-
nos de 250 empleados, rednen una cuota de
apenas el 6%.

A nivel de empleo, es llamativo que de los 16,9
millones de empleados que trabajan en Espana
en companias privadas, 10,8 millones de ellos lo

hacen para pymes, reuniendo al 64% del total
de los trabajadores, “lo cual refleja el peso de las
pequenas y medianas empresas, tanto en el pa-
norama econdmico nacional, como en el social”.

En el caso concreto de la Comunidad Valen-
ciana, el porcentaje de pymes es del 99,9%, con
la mitad de ellas concentradas en la provincia
de Valencia. Se encuentra entre las principales
regiones exportadoras del pafs, con un tejido in-
dustrial dominado por pymes y muy concentra-
do espacial y sectorialmente, poniendo en clave
el fuerte dinamismo empresarial de la region.

No obstante, como sefala el estudio, la Comu-
nidad Valenciana tiene una privilegiada situacion
geoestratégica en el centro del Arco Mediterra-
neo Occidental. Esto le facilita un rapido acceso
tanto al mercado nacional como al europeo y la
convierte en un verdadero hub logistico en el Sur
de Europa. Ademas, se esta posicionando como
un atractivo centro de operaciones tecnolégi-
co en el Mediterrdneo para startups y empresas
TIC, hasta el punto de que se ha convertido en
la cuarta region exportadora de estos productos
con un 8% del total nacional.

Con todo, el sector mas importante dentro de
la region es el automouvilistico, el cual concentra
el 24% de las exportaciones regionales. Ademas,
es la tercera region exportadora de productos
agroalimentarios con un 13% del total de Es-
pafa. En la composicion industrial de la region
también destaca el sector quimico y productos

El infraseguramiento
es significativo entre los
directivos de las pymes,
ya que apenas el 10,5%

tiene una poliza de D&O

farmacéuticos, que representan el 14% del total
de Espana. La region es la segunda exportadora
de plastico y sus manufacturas con un 11% del
total. Y también es resehable que el 56,9% de
todo el calzado nacional se produce en Alicante.






CARLOS PALOS, CEO
DE BERKLEY, VISITA
EL COLEGIO DE
VALENCIA

El Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Valencia ha re-
cibido la visita de la entidad Berkley
Espana, en un encuentro que sirvid
para intercambiar impresiones so-
bre el sector y las relaciones entre

ambas partes. .
Leer mas 0

LOS ALUMNOS DEL CURSO NIVEL 1 SE EXAMINAN

DEL PRIMER BLOQUE

El alumnado del Curso Nivel
1 del Colegio Profesional de Me-
diadores de Seguros de Valencia
ha probado sus conocimientos
con el examen correspondiente
al primer bloque, sobre seguros
distintos al de Vida y seguros de
Vida no IBIPS. La prueba fue su-
pervisada por la coordinadora
del Curso, EstherTolosa, y se llevo
a cabo en las instalaciones cole-

giales.
Leer mas c

LA CIBERSEGURIDAD, EJE DEL VI ENCUENTRO

DE CORREDORES

Un afo mas la sexta edicion del
Encuentro de Corredores organi-
zado por el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valen-
cia logré una notable afluencia de
corredores citados a un acto que
conté con el lema “El futuro en
nuestras manos”y se centrd en la
ciberseguridad como eje de las in-

tervenciones.
Leer mas O

JORGE BENITEZ APOYA
A MUTUA LEVANTE EN
LA INAUGURACION DE
SUS NUEVAS OFICINAS

Mutua Levante ha puesto a
disposicion de sus clientes unas
nuevas oficinas en la ciudad de
Valencia, ubicadas en la calle
Mestre Racional, 3. Fueron inau-
guradas en un acto que contd
con diferentes personalidades de
la entidad, y con la presencia de
Jorge Benitez, presidente del Co-
legio de Mediadores de Seguros
de Valencia.






FORINVEST

se expande a toda
la Comunidad
Valenciana

Por primera vez en sus 16 afios de historia Forinvest ha
tomado la decisién de expandirse este 2023, de modo
que las tres capitales de provincias de la Comunidad
Valenciana seran escenarios de conferencias y eventos
presenciales. Una cita en la que la sostenibilidad, la segu-
ridad digital y la inteligencia artificial centrardn los de-
bates profesionales en el Foro Internacional del Seguro.

Con esta expansion, el Comi-
té Organizador 2023 pretende “su
acercamiento a todo el dmbito em-
presarial y al tejido productivo, con
eventos, jornadas y conferencias de
amplia tematica en las tres capitales
de provincia, porque uno de nues-

tros retos debe ser que el certamen
sea cada vez de mayor utilidad a la
totalidad de la economia’ ha ma-
nifestado Arcadi Espafa, conseller
de Hacienda y Modelo Econémico
de la Generalitat Valenciana y presi-
dente de Forinvest.

De esta forma, el Comité ha
acordado que el nuevo formato
arranque en Alicante, en Casa Me-
diterraneo, con la colaboracion de
Distrito Digital, durante la jornada
del 8 de febrero; posteriormente
se desplazara a Feria Valencia, en-
tre el 8 y 9 de marzo; y, a finales de
este mismo mes, el dia 28, pondra
el cierre en la Cdmara de Comercio
de Castellon. Ademas, y como ya es
tradicional, la noche del 7 de marzo,
Forinvest celebrara su Noche de las
Finanzas, que relne en cada edi-
cion a los agentes y personalidades
mas relevantes del sector a nivel au-
tonémico, nacional e internacional.

Ya con plena normalidad ferial y
con el éxito que supuso el regreso
a la presencialidad en la Ultima edi-
cién, Forinvest ha preparado unas
jornadas que volveran a contar con
la practica totalidad de las firmas de
referencia en el sector bancario y
asegurador, que han confirmado su
participacion en la cita en un por-
centaje de renovacion del escapa-
rate comercial cercano al 90%.

“No obstante, nuestro objetivo
es actualizar el cartel e incluir no-
vedades que avancen en la mayor

internalizacion del sector, en una
mayor presencia de mujeres en un
ambito mayoritariamente gestio-
nado por hombres en los puestos
de alta responsabilidad, y donde
tenga también cabida el intercam-
bio de experiencias entre empre-
sarios, personas autonomas y em-
prendedores a los que Forinvest les
haya servido de ayuda’, ha apunta-
do Espana.

FORO INTERNACIONAL DEL
SEGURO

También se ha presentado el
Foro Internacional del Seguro ante
cerca de medio centenar de pro-
fesionales entre los que se encon-
traban desde aseguradoras hasta



profesionales de la mediacion vy
correduria de seguros y represen-
tantes de los diferentes colectivos
asociativos del sector.

El evento permitid que el pre-
sidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia,
Jorge Benitez, en representacion
asimismo del Consejo de Media-
dores de Seguros de la Comunidad
Valenciana, avanzase algunos de
los contenidos sobre los que pivo-
taran los temas que se abordaran
en el foro, como la sostenibilidad, la
seguridad digital o el uso de la in-
teligencia artificial en sus diferentes
variables y aplicaciones al ramo del
seguro.

Benitez, ademas, mostro el “fir-
me compromiso” del sector con
Forinvest y el Foro Internacional

del Seguro, un encuentro anual
que supone ‘el mayor evento del
seguro a nivel nacional y punto
de networking clave para el sector
asegurador’, que en las quince edi-
ciones de Forinvest celebradas ha
ganado un gran protagonismo tan-
to en contenidos como en su parte
expositiva.

Vicent Soler, anterior conseller
de Hacienda y Modelo Econémico,
y fuertemente vinculado a Forin-
vest como presidente a lo largo de
su trayectoria en los Ultimos siete
anos por su cargo en la Generalitat,
esbozd en su intervencion algu-
nas claves del cuadro macroeco-
némico actual al que calificé de
‘complejo y cambiante’, y animé a
ser “realista, aunque no pesimista”
En este sentido, en un entorno de

crisis sanitaria y politico-militar por
la guerra de Ucrania, Soler destaco
variables positivas como la llegada
de los fondos UE Next Generation,
la reaccion de las Administraciones
Publicas y que, a pesar de los pro-
blemas inflacionarios, “la economia
espafola presenta mejores nime-
ros que la europea, y la valenciana
mejor que la espafnola’, con creci-
mientos previstos al cierre de este
ano en torno del 4%.

Clausurd la jornada el director
general de Economia Sostenible
de la Generalitat Valenciana y vi-
cepresidente de Forinvest, José Vi-
cente Soler. En su participacion, el
responsable de la administracion
valenciana reconoci¢ la impor-
tancia del sector de la mediacion
como “sector productivo muy rele-
vante en nuestro tejido econémi-
co"y destaco la “alianza del sector
con la administracion” a través de
herramientas de colaboracion con
las asociaciones sectoriales o ac-
ciones de formacién al sector “en
ambitos de tanta relevancia actual
como el impacto del ambito de la
sostenibilidad en el propio sector
asegurador”.

José Vicente Soler

La sostenibilidad,
la seguridad digital
o el uso dela
inteligencia artificial
centraran los debates
del Foro Internacional
del Seguro




GRUPO CATALANA OCCIDENTE INCORPORA
A CLARA GOMEZ, JOAQUIN GUALLAR
Y FRANCISCO SANCHEZ

Grupo Catalana Occidente ha anunciado la incorporacion de tres nue-
vos miembros a su Comité de Direccion. Los nombramientos se enmarcan
en un proceso de relevo ordenado en la clpula directiva del grupo asegu-
rador, que se esta llevando a cabo tras el anuncio de la jubilacion de Fran-
cisco José Arregui, director general de la entidad desde 2001.

Leer mas 0

ASISA INCLUYE VIDEOCONSULTAS Y CHAT
VETERINARIO EN SU SEGURO DE MASCOTAS

Asisa ha incorporado un servicio
de videoconsultas y un chat veteri-
nario en su seguro para Mascotas.
Estos servicios permitiran a los ase-
gurados de Asisa Mascotas acceder
de manera rapida y sencilla a pro-
fesionales veterinarios desde cual-
quier dispositivo y en el momento
en que lo necesiten.

Leer mas c

CASER INSTRUYE A
CORREDORES Y
AGENTES SOBRE LOS
PLANES DE PENSIONES
DE EMPLEO

Caser ha desarrollado un ciclo
formativo para agentes y corredo-
res, bajo el titulo “Una nueva opor-
tunidad de negocio, los planes de
empleo Caser’, con el objetivo de
dar a conocer los Planes de Pen-
siones de Empleo (PPE) y profun-
dizar sobre las Ultimas mejoras

legislativas y las oportunidades de
negocio que ofrecen.

Leer mas c

SANTALUCIA PONE EN EL MERCADO UN NUEVO

SEGURO DE HOGAR

Santalucia ha lanzado el nuevo
seguro Hogar Eficaz 2022 con el
objetivo de ofrecer la mayor flexibi-
lidad a sus clientes en este tipo de
productos. De ahi que esta solucion
se adapte a cada persona segun su
situacion, en funcion del uso de la
vivienda, si es propietario con resi-
dencia habitual o secundaria, pro-
pietario arrendador o inquilino, en-
tre otros aspectos.

Leer mas c



HISCOX PERMITE NOTIFICAR LOS SINIESTROS
A TRAVES DE SU WEB

Hiscox ha creado, con el liderazgo del departamento de Siniestros de
la compania y la colaboracion de otras areas (entre otros, el laboratorio in-
terno de innovacion Hiscox Lab), un nuevo servicio para notificar siniestros
online que estara al alcance tanto de mediadores como de clientes y que

permitira una gestion mas agil y sencilla. .
Leer mas 0

MGS SEGUROS AMPLIA
LAS COBERTURAS PARA
VEHICULOS ELECTRICOS

MGS Seguros ha ampliado el pro-
ducto MultiAuto Seleccién, adap-
tandolo a las nuevas necesidades de
los clientes con vehiculos eléctricos
o hibridos enchufables. Con esta
ampliacion de coberturas la asegu-
radora pretende mejorar la efectivi-
dad de la oferta en un segmento de
productos en actual crecimiento. Leer mas

MAPFRE RENUEVA SU
APP DE SALUD

Mapfre ha actualizado su app
de salud para hacerla mas sencilla,
intuitiva y completa. El objetivo es
que se convierta en el modo na-
tural de relaciéon del asegurado
con su seguro de Salud. Esta herra-
mienta es de gran utilidad para te-
ner a mano toda la informacién de
salud y realizar gestiones relaciona-
das con su seguro.

EL SEGURO ATIENDE CADA ANO A MAS DE
230.000 VICTIMAS DE ACCIDENTES

DE TRAFICO

El sequro atiende cada afio en
Espafa a 230.552 victimas de acci-
dentes de trafico entre lesionados,
fallecidos y los familiares de estos
ultimos. Es decir, cada 2 minutos
y 17 segundos alguna persona
necesita la asistencia sanitaria del
seguro por un incidente en la calle
o en la carretera. Esta es una de las
conclusiones que arroja el informe
"El seguro del automovil y la soste-
nibilidad social en 2021” elaborado
por Estamos Sequros.

Leer mas c
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FIATC ADQUIERE IPRESA

Fiatc Seguros ha adquirido una participacion mayoritaria de Igualatorio
de Prevision Sanitaria S.A. (Ipresa), sociedad anénima de seguros de Sa-
lud que opera en GuipUzcoa desde 1946. La operacion se ha cerrado tras
el acuerdo formalizado por ambas entidades, en la que han intervenido

como asesores PKF Attest, Priscus Iberia y Hogan Lovells.

GRUPO MUTUA
PROPIETARIOS
FUSIONA A MUTUAL
DE CONDUCTORS

Grupo Mutua Propietarios ha in-
tegrado definitivamente mediante
fusion por absorcion al Grupo Mu-
tual de Conductors, mutualidad de
prevision social con una extensa
trayectoria en el sector asegurador
espafol, especializada en produc-
tos de defensa juridica, entre otros.

Leer mas O

ALLIANZ SEGUROS REORGANIZA SU COMITE
DE DIRECCION

Con la entrada del ano 2023,
Allianz Seguros ha aplicado una
serie de cambios organizativos en
su Comité de Direccion. De esta
forma, el érgano ejecutivo de la
entidad pasa de 10 a 7 miembros.
Se trata de una apuesta por la sim-
plificacion y la transformacion de la

compania.
Leer mas °

EL GRUPO CNP ASSURANCES CENTRA SU
ESTRATEGIA EN VIDA Y PROTECCION DE PAGOS

El Grupo CNP Assurances mantiene firme su apuesta por el desarro-
llo en el mercado ibérico y ha reorientado su estrategia hacia su negocio
core: Vida y proteccion de pagos, tanto en la modalidad de seguro directo
como en reaseguro, donde cuenta con la mejor oferta de proteccién del

mercado. X
Leer mas 0



CHRIS VOSS

Editorial:

Ne de paginas: 352
Precio: 17,95 €

Rompe la barrera
delno

9 principios para negociar
como si te fuera la vida
en ello

Este libro es un manual de nego-
ciacion imprescindible desarrollado y
perfeccionado a lo largo de la carrera
de Chris Voss como negociador en
secuestros con rehenes y como re-
conocido profesor en las escuelas de
negocio mas prestigiosas del mundo.

Voss ha puesto a prueba estas
técnicas en todo tipo de situaciones
y ha comprobado su efectividad. En-
tre las muchas y distintas personas
que han aplicado sus ensefanzas, se
encuentran desde clientes que han
visto aumentar significativamente
los beneficios de sus empresas hasta
estudiantes de programas de MBA
que han conseguido empleos mejo-
res o incluso padres que tienen que
vérselas con sus hijos.

Rompe la barrera del no relata los
entresijos de situaciones verdadera-
mente dramdticas y revela las me-
jores y mas eficaces estrategias de
negociacion.

JOSE RUIZ
PARDO

Editorial:

Ne de paginas: 248
Precio: 230,50 €

Neuropymes

Aprenda avendery
fidelizar usando
neuromarketing

/Como diferenciarme si vendo
los mismos productos que el resto?
/Coémo conseguir que el cliente me
compre a mien lugar de a la compe-
tencia y que ademas lo haga habi-
tualmente? ;Cémo atraer a mi cliente
potencial? La respuesta a las pregun-
tas anteriores estd en una buena
gestion de la experiencia de compra
dentroy fuera de laempresa (la expe-
riencia corporativa).

Con esta obra aprenderd a usar
la experiencia corporativa de un
modo eficiente gracias al marketing
y al neuromarketing. Podra conseguir
que su cliente viva toda una expe-
riencia en la relacién con su empresa,
lo que le convertird en un comprador
fiel. Aprendera el fundamento cienti-
fico de todos sus elementos y como
usarlos de una forma practicay ame-
na. Se trata de lograr que lo que su
cliente experimente y sienta en la re-
lacion con su empresa sea Unico.
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Novedades
legislativas

La escuela de negocios de se-
guros Cecas va a desarrollar
un webinar sobre las nove-
dades en el ambito legislati-
vo, especialmente en materia
fiscal, laboral y mercantil. La
sesién es computable como
formacién continua y los asis-
tentes podran solicitar el co-
rrespondiente certificado por
dos horas lectivas.

D Fecha:
2 de febrero de 2023
D Coste:
gratuito para colegiados
D Mas informacion:
www.cibercecas.com

Cursos interactivos

El Centro de Alta Formaciéon
Aseguradora ha disenado
cursos cien por cien interac-
tivos, para repasar conceptos
y ampliar los conocimientos
del sector, de forma amena y
compaginable con el trabajo.
La introduccién de este cata-
logo de cursos de formacién
continua permite que cole-
giados y empleados puedan
cumplir con las nuevas exi-
gencias formativas.

D Coste: variable (bonifica-
cion en Fundae)
D Contacto:
alicante@mediaseguros.org
D Mas informacién:
www. mediaseguros.es/
formacion-continua

Blog de seguros

El Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon contintia con
su apuesta por mantener perfectamente informados a sus me-
diadores, aportandoles un contenido de valor afiadido gracias al
blog publicado en su web y actualizado periédicamente con con-
tenidos de interés para la labor

mediadora.

D Contacto:
csc@mediadorescastellon.
com

D Mas informacién:
www.mediadorescaste-
llon.com/noticias/blog

Proteccion de datos

El Colegio de Mediadores de Seguros de Alicante dio a conocer
durante su ultimo Encuentro de Corredores el nuevo servicio
anual de proteccion de datos, que, con caracter gratuito, esta a
disposicion de todos los corre-

dores colegiados para que cum-

plan con la LOPD vy ofrezcan

todas las garantias a sus clien-

tes.

D Coste: gratuito

D Contacto:
alicante@mediaseguros.org

D Mas informacion:
www.mediaseguros.es









