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Presidente del Consejo

de Colegios Profesionales

de Mediadores de Seguros
de la Comunidad Valenciana

Visibilizando la mediacion

El Consejo de los Colegios de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valenciana ha es-
tado presidido en los Ultimos anos por grandes
profesionales, como Antonio Fabregat o Moni-
ca Herrera, que han fortalecido nuestro sector
y han mejorado la presencia y participacion
del seqguro en la sociedad. El ultimo de ellos, a
quien me congratulo de sustituir en el cargo,
ha sido Florentino Pastor, presidente del Cole-
gio de Alicante, que durante este Ultimo ano
ha puesto a disposicion de nuestros colegiados
todo su trabajo, dedicacion y conocimientos
por seguir haciendo de la mediacion de segu-
ros en la Comunidad Valenciana un sector re-
ferencial.

Quiero agradecerle personalmente su labor
durante un fructifero mandato en el que hemos
podido asistir al protagonismo de nuestra tierra,
gracias a la celebracién con gran éxito del Con-
greso de Mediadores de Seguros, que acogio
Valencia, tras dos anos de obligado parén por la
pandemia, y que actué de punto de reencuen-
tro de nuestro sector. Asimismo, este Ultimo ano
ha apostado firmemente por mejorar las rela-
ciones con nuestros colegiados, impulsando un

nuevo modo de comunicarnos con ellos, con el
lanzamiento de una nueva plataforma informa-
tiva, con la que los profesionales podemos man-
tenernos al dia de todo lo que acontece en la
profesion, y una revista digital e interactiva, con
la que se ha primado la transparencia y cercania
con los mediadores.

Yo tomo su relevo con la intencién de man-
tener esta senda de acercamiento a los corre-
dores y agentes, y ganar en visibilizacion de
nuestra profesién, con el convencido propdsito
de trabajar para potenciar la imagen del media-
dor de seguros y que su labor sea reconocida
y apreciada por la sociedad, donde su papel re-
sulta esencial por su labor de asesoramiento y
acompanamiento ante los imprevistos con los
que, ineludiblemente, personas y empresas nos
encontramos en el dia a dia.

Como también serd prioritario durante mi
mandato implementar una formacién de cierto
nivel para los profesionales de la distribucion,
que les permita ampliar y actualizar sus com-
petencias, sin perder nunca de vista las necesi-
dades de los clientes, aportandoles seguridad y
confianza, claves en la labor del mediador.
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VIAJES, UN
NUEVO RENACER

El turismo muestra su fortaleza

La pandemia afect6 notablemente a la economia del
pais. Pero si hubo un sector en el que el impacto fue ma-
yusculo ese fue el del turismo, que experiment6 un pa-
ron sin precedentes. Lo cual incidié directamente en la
industria aseguradora por las restricciones en los viajes.
Sin embargo, la recuperacion también estd siendo es-
pectacular. Ya en 2022 la actividad mejord los niveles de
2019, con unos ingresos de 159.000 millones, un 1,4%
mas que el afo previo al inicio de la crisis sanitaria, se-
gun Exceltur.



No obstante, como sostiene Jesus Millan,
jefe de Oferta de Asisa, “la pandemia mostré la
necesidad de viajar con mayor seguridad y con
la tranquilidad de tener cubierto cualquier im-
previsto en nuestro lugar de destino, especial-
mente todo lo relativo a cuestiones de salud y
atencion médica” Ahora bien, esto también ha
derivado en que los viajeros sean “mucho mas
exigentes a la hora de buscar coberturas que se
adapten a sus necesidades particulares tanto en
asistencia sanitaria, como causas de anulacion,
coberturas de repatriacion, etc!.

No obstante, el 55% de quienes tienen inten-
cion de viajar este verano manifiesta su interés
en comprar un seguro de Viaje, lo que represen-
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ta un incremento del 6% en comparacion con
el ano anterior. Esto indica un mayor nivel de
conciencia sobre la importancia de protegerse
durante los desplazamientos, segun el dltimo
Bardbmetro Vacacional de Furop Assistance.

Un entusiasmo que ni la incertidumbre eco-
némica ni el encarecimiento de los precios por
la inflacion estan consiguiendo atenuar. El 82%
de los espafoles tiene pensado viajar este ve-
rano, cuatro puntos por encima de las impre-
siones de un ano antes y el porcentaje mas alto
desde 2011.Y con mas dinero. En concreto, los
veraneantes prevén gastar un 12% mas que en
2022, y hasta un 43% prevé moverse por el ex-
tranjero. Lo cual repercute directamente en el

aseguramiento: “El sequro de Viajes empieza a
ser parte de la maleta de cualquier viajero cuan-
do se va al extranjero’, asegura Jesus Millan.

Sin embargo, el estudio también pone en
evidencia algunos “peros” en la compra de los
seguros de Viaje. Casi un tercio considera que
su precio es demasiado elevado, mientras que
casi la mitad lo relaciona con desplazamientos
a larga distancia o a la frecuencia con la que se
viaja.Y un 20% directamente reconoce que ni se
plantea su contratacion.

TURISMO NAUTICO

De lo que no cabe duda es de que todos esos
meses confinados y con restricciones de movili-
dad actuaron como revulsivo en la mentalidad
de la poblacién, haciendo que la gente se vol-
case con las actividades de ocio: caza, pesca,
camping, deportes de aventura... “Todas las mo-
dalidades de seguro de Viaje han tenido un au-
mento muy significativo de contratacién una vez
terminada la pandemia’, reconoce Carlos Nadal,
director de Negocio Asegurador de Iris Global.

Un claro ejemplo del deseo de las perso-
nas por disfrutar al aire libre es el aumento de
la compra de embarcaciones. Solo en el primer
trimestre del afo el nimero de matriculaciones
crecid un 12,9% respecto al mismo periodo de
2022, segun los datos recogidos por la Asocia-
ciéon Nacional de Empresas Nauticas. Una cir-
cunstancia que se estd reflejando también “en
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un incremento de las primas en el sequro de
embarcaciones’ como senala Silvia Martinez,
responsable del Area Técnica de Embarcacio-
nes de Fiatc, asi como en el numero de garan-
tlas contratadas en cada pdliza: “La cobertura
minima de RCO se complementa cada vez mas
con garantias adicionales como la asistencia
nautica, la remocion de restos, los accidentes
de los ocupantes o las garantias de danos, de-
pendiendo de la necesidad de cada asegurado’,
anade.

Ademas, el 65% de esas nuevas matriculacio-
nes responde a barcos destinados a uso privado,
de modo que, como resalta César Munilla, direc-
torde seguros de Transporte y Arte de Caser, esta
subida esta soportada por el auge de pequenas
embarcaciones de menos de 6 m de esloray por
las embarcaciones destinadas al alquiler. Todo
lo cual repercute en el aseguramiento, ya que
‘el hecho de que se incremente el numero de
matriculaciones ya hace que aumenten las soli-
citudes de aseguramiento’, ya que por ley estan
obligadas a disponer de un seguro de RC.

El turismo nautico es una actividad que en la
Comunidad Valenciana tiene una gran relevan-
cia. La region acapard al inicio del afo el 11,70%
de la cuota de mercado de embarcaciones
particulares, solo por detras de Andalucia, Islas
Baleares y Cataluna, y el 12,91% en el mercado
charter. No obstante, la region cuenta con una
amplia oferta de puertos deportivos, astilleros
y servicios relacionados con embarcaciones, lo
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que atrae a propietarios de embarcaciones y
turistas interesados en actividades nauticas, lo
que "es uno de los principales catalizadores en
el crecimiento de matriculaciones y por lo tanto
un claro motor del crecimiento del seguro de
embarcaciones de recreo”. Ahora bien, “la com-

petencia internacional que viene desde otros
lugares del Mediterrdneo es fuerte, y es nece-
sario mantener y mejorar la competitividad de
los destinos nauticos de la Comunidad Valencia-
na, promoviendo la calidad de los servicios, la
infraestructura y la promocion turistica’, aboga
César Munilla.

Este repunte en el sector es especialmente
significativo por el parén, practicamente total,
que experimentd con las restricciones de mo-
vimiento impuestas durante la pandemia: “La
matriculacion de embarcaciones, que venia
en constante crecimiento desde 2015, cayd un
11% en 2020’ constata el director de seguros de
Transporte y Arte de Caser. Una etapa que provo-
c6 un cambio en los habitos y comportamientos,
con un deseo creciente de recuperar el ocio al
aire libre, que dio lugar a importantes repuntes,
como en el mercado de alquiler, que solo en el
primer cuatrimestre de 2021 crecié un 110% con
respecto al mismo periodo de 2020 y un 20,52%
en relacion con los mismos meses de 2019.

Y es que, como reconoce Silvia Martinez, si
bien “la crisis sanitaria afect¢ a todos los secto-
res de una manera u otra, para el sector nautico
supuso una oportunidad de negocio ya que ge-
ner® un mayor crecimiento”."Y las perspectivas
para el ano 2023 son muy positivas’, vaticina.
No obstante, “las condiciones que tenemos en
nuestro pais son inmejorables, con la costa na-
vegable mas amplia de Europa y un clima envi-
diable durante todo el ano"






El desafio
de la mediacion

El Barémetro Vacacional de
Europ Assistance permite sacar
una conclusién preocupante
para el canal mediado: apenas
el 11% de quienes viajan lo eli-
gen para contratar su seguro, un
punto menos que el afo pasado
y dos por debajo de la media eu-
ropea. Ademas, este porcentaje
le situaria como la sexta opcién
de preferencia, por detras de op-
ciones como una agencia de via-
jes o comparadores de Internet.

En la presentacion del estudio,
Luis Higuera, director comercial
de Travel de Europ Assistance,
explicé su teoria al respecto, con-
siderando que la causa principal
puede ser que el cliente quiere
simplicidad. “La gente contrata
el seguro en una agencia porque
de ahi sale con un pack comple-
to. Se quiere simplificar el proce-
so de compra’, comento.

Para Pablo Moreno, director
general de Travel de Europ As-
sistance, se conseguiria revertir
esta situacion e impulsar el ne-
gocio de agentes y corredores
promoviendo los seguros de
Viaje anuales, lo que requeriria

disenar “un producto adecuado
y a un precio asequible” y mo-
dificar la concienciaciéon de la
poblacion, que en la actualidad
solo se plantea contratar este
tipo de productos para situacio-
nes puntuales.

VIAJES CORPORATIVOS

Los que tardaran un poco mas en despe-
gar son los viajes de negocio. La crisis sanitaria
obligd a cambiar los habitos de trabajo y se im-
plementaron de manera masiva las videocon-
ferencias, cuyo uso se ha perfeccionado gracias
a nuevas herramientas tecnoldgicas y se han
normalizado, de modo que muchos desplaza-
mientos que antes ‘requerian” presencialidad, se
estan sustituyendo por las videollamadas.

Con todo, no se va a producir un cambio de
paradigma radical. De hecho, el jefe de Oferta
de Asisa asegura que “el final de las restriccio-
nes derivadas de la pandemia ha permitido una
normalizacion de los viajes de negocios que se
completara en los proximos meses”. Ahora bien,
aunque las encuestas ponen en evidencia que
las empresas van a ir recuperando los niveles de
movilidad previos a la pandemia, una de cada
cinco reducira los desplazamientos de sus em-
pleados o los suprimird completamente.

El Consejo Mundial del Viaje y el Turismo
(WTTC, por sus siglas en inglés) asegurd, no obs-
tante, que los desplazamientos corporativos se-
guiran teniendo un peso importante, especial-
mente gracias al turismo MICE (reuniones, viajes
de incentivos, congresos y eventos), que atrae
a NuUMerosos visitantes de alto gasto y permite
extender la temporada turistica.

"El comportamiento de este segmento esta
siendo muy positivo. Al incremento de los viajes



por ocio hay que sumar las buenas perspecti-
vas de los viajes de negocios, que creceran un
41,1% este ano segun datos del WTTC", senala
Paula de Castro, directora comercial de Asisten-
cia de AXA Partners, para quien este segmento
es parte importante del ecosistema turistico y
servird para impulsar aln mas la recuperacion
del sector a nivel mundial.

Ademas, lo hard con un empuje renovado ya
que, ‘como en el caso de los viajeros particula-
res, la pandemia ha mostrado la necesidad de
reforzar las coberturas de salud y sequridad que
las empresas ofrecen a sus empleados durante
sus viajes al exterior y han encontrado en el se-
guro de Viajes a un aliado imprescindible para
hacerlo’, subraya Jesus Millan.

HABITOS TECNOLOGICOS

Aunque el trabajo hibrido ha reducido cier-
tos desplazamientos, no cabe duda de que
las herramientas tecnoldgicas estan influyen-
do en el turismo y no solo para ralentizar su
avance. De hecho, hay que entenderlas como
una oportunidad de crecimiento, ya que han
generado nuevos modelos de interaccion vy
personalizacion con el viajero, mas rapidos y
sencillos.

“La digitalizacion esta siendo el motor de
transformacion del sector asegurador y de asis-
tencia” Asi de tajante se muestra Ana de Castro
ante una realidad que lo invade todo. Ni siquiera

la competencia de las agencias de viajes para
los mediadores tiene una repercusion de tal ca-
libre. Al igual que en otros aspectos de la vida,
las personas buscan, planean y compran sus via-
jes cada vez en mayor medida a través de pla-
taformas online. Todo lo cual estd obligando a
agentesy corredores a adaptarse a estos habitos
de consumo: “Tenemos en el mercado espanol
varios mediadores que utilizan plataformas para
acercarse al cliente final y obtienen una res-
puesta muy interesante, con elevadas cifras de
contratacion’, reconoce el director de Negocio
Asegurador de Iris Global.

Una digitalizacion que también tiene un pa-
pel clave en la asistencia al cliente y los servicios
que se prestan desde el sector asegurador. No
solo se gana en inmediatez, aspecto especial-
mente relevante cuando una persona se en-
cuentra fuera de su pafs, sino en la sensacién de
seguridad que se aporta, ya que se establecen
herramientas y mecanismos que permiten a los
usuarios mantenerse en permanente comuni-
cacion con los gestores de su seguro.

"Espana esta siendo un mercado clave en
todo este proceso’, sefala De Castro, que lo con-
sidera “un lugar perfecto para implementar un
nuevo modelo de gestion, basado en el acorta-
miento del tiempo de respuesta, en el desarrollo
de soluciones que reduzcan la duracién de los
procesos y que contribuyan por tanto a mejorar
la experiencia de los usuarios”.

Ademas, no podemos obviar que tenemos
ante nosotros a una generacion de jévenes que
el sector no puede dejar desatendida, pues viaja
con mucha frecuencia y tiene la peculiaridad de
emplear de forma masiva y prioritaria las tecno-
logias para comunicarse, relacionarse y adquirir
productos y servicios. A través de chatbots v sis-
temas de automatizacion, muchos clientes ya
reservan sus viajes y alojamientos y el 46% de
los viajeros dice que usa aplicaciones que agi-
lizan la busqueda vy la reserva de actividades en
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tiempo real, segun el informe “Anuario de via-
jes. Tendencias del sector turistico’, de IATI. No
obstante, como precisa Carlos Nadal “los viaje-
ros jovenes, tras la pandemia, han tomado una
clara conciencia de la necesidad de contratar un
seguro de Viaje’, pero “por supuesto, buscan ra-
pidez, simplicidad y una relacion lo mas digital
posible con la aseguradora” De ahi que el sequ-
ro deba plantearse una continua innovacion de
coberturas y servicios y una atencion personali-
zada lo mas digital posible, recalca.

"El sector se esta adaptando bien a los jove-
nes, sabe que es un segmento que viajay lo hace
con mas frecuencia pero que lo hace de otra
manera porque sus habitos de comportamiento
son diferentes: buscan mas la inmediatez, en ge-
neral son menos leales y son nativos digitales por
lo que la mayor parte de sus reservas las hacen
desde plataformas online”, corrobora la directora
comercial de Asistencia de AXA Partners.

NUEVOS RETOS

Pero la forma de llegar a estos nuevos con-
sumidores no es el Unico reto que tiene que
afrontar la industria aseguradora. La sostenibili-
dady proteccién del medio ambiente son claras
apuestas, como menciona César Munilla, direc-
tor de seguros de Transporte y Arte de Caser, y
en seguros de ocio, como el de embarcaciones,
existen desafios especificos, como mayores exi-
gencias normativas en cuanto a la preparacion

de los patrones y la concienciacion de los ries-
gos en el mar:"Ahi es donde desde el sector del
seguro deberemos acompanar a nuestros clien-
tes con informacion, soporte y adecuacion de
nuestras coberturas” sostiene.

Ademas, el sector estd teniendo que hacer
frente en los Ultimos tiempos a nuevas even-
tualidades que marcan su desarrollo: “La crisis
geopoliticay, en mucha mayor medida, el incre-
mento de la inflacién han provocado una des-
aceleracion en la contratacion de viajes al exte-
riory, por lo tanto, de seguros de Viaje”, cita Jesus
Millan, jefe de Oferta de Asisa. No obstante, el
incremento de los precios del turismo, como
los billetes de avion por el alza del precio de los
combustibles, o de los hoteles y restaurantes
por la subida del precio de los alimentos, uni-
do a la disminucion del poder adquisitivo por el
efecto de la inflacion “tienen un efecto negativo
en el ramo".

"Superada la crisis, las entidades asegurado-
ras supimos mostrar resiliencia y flexibilidad y
enfocarnos en los aprendizajes’, destaca Paula
de Castro, directora comercial de Asistencia de
AXA Partners. No obstante, se tuvieron que en-
frentar a un cliente renovado, mas exigente e
informado. “Nos dio la capacidad de adaptacion
para ayudar a los viajeros en situaciones criticas
e innovar para crear nuevas coberturas y pro-
ductos que exigen una omnicanalidad y digita-
lizacion mas exhaustiva’”
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Para Millan el seguro de Viajes tiene un gran
margen de crecimiento. "“De hecho, ya lo te-
nia antes de la pandemia, que ha servido para
mostrar el potencial del ramo’, afirma. Como
en otros ambitos, los retos del sequro de Viajes
pasan por personalizar su oferta para adaptarse
a las demandas y necesidades particulares de
cada cliente. "Para ello, debemos ser capaces,
por un lado, de aprovechar la gran cantidad de
informacion que los clientes estan dispuestos a
compartir y, por otro, simplificar al maximo los
procesos de contratacion’, concluye.







Pilar Gonzalez

de Frutos

Una vida comprometida

con el seguro

Pilar Gonzalez de Frutos se jubil6 el pasado mayo tras cuatro décadas desem-
peniando distintos cargos de relevancia en el sector asegurador, al que no le
debe “mas que gratitud” y al que con su dedicacidon y conocimientos ha con-
tribuido a desarrollar. En la sede de Reale, Pilar Sudrez-Inclan, directora de
Comunicacién Institucional y RSE de la compaiiia, ha ejercido de anfitriona
de una charla de despedida a una de las figuras clave del seguro en Espana.

Aunque su primera opcion fue la investigacion
y la docencia tras licenciarse en Derecho, Gonza-
lez de Frutos termind concurriendo a unas oposi-
ciones de inspeccion de seguro, tras la recomen-
dacion del catedrético que le llevaba la tesina. Asi
llegd ala DGSFP el primer escalafén de una carrera
profesional volcada en distintas facetas del sector
asegurador, en el que reconoce haber disfrutado
mucho y pasarselo muy bien durante estos anos:
"Y lo mejor de todo es que como actividad econo-
mica tiene trascendencia, muchisima importan-
cia’ constata, ya que "es un sustento basico para el
desarrollo econémico y social de un pais”

Pero aun siendo importante este aspecto,
para la ex presidenta de Unespa lo principal es la
funcion social que cubre el seguro,“porque el de-
sarrollo no serfa posible sin un aseguramiento de
los riesgos que estan constantemente pilotando
sobre cualquier actividad”. “Esto de que siempre
estemos para resolver un problema me parece
muy gratificante’, afirma, con la experiencia de
vivir situaciones de auténtico conflicto, como las
tramitaciones de siniestralidades extraordinarias
por atentados terroristas, “en los que tuvimos
que estar ahi, al lado de las victimas” A ello hay

que ahadirle que “muchas empresas habrian ce-
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sado su actividad econdmica como consecuen-
cia de un dano si no hubiera sido porque teniala
respuesta aseguradora detras”.

En este sentido recuerda su época en la Di-
reccion Operativa del Consorcio de Compen-
sacion de Seguros, donde vivié situaciones de
eventos catastréficos: “Es una situacion de ten-
sion y de sufrimiento, pero a la vez tremenda-
mente gratificante porque ahi si que tocas con
los dedos como el seguro es capaz de resolver
un gran problema’, describe.

CAMBIOS DEL SECTOR

De lo que no le cabe duda es que, a lo largo
de su desempeno laboral, el sector asegurador
"ha cambiado muchisimo”. Pero ya desde su lle-
gada. Se encontrd con la entrada en vigor de la
Ley de Contrato de Seguro, que iba a permitir
unos requerimientos financieros y una libertad
tarifaria y de condicionados que hasta enton-
ces no existia, “‘con lo que eso significaba para
las companias que no estaban habituadas a la
competencia” De hecho, ya fue toda una evolu-
Cidn porque supuso una regulacion especificay
segregada del Codigo de Comercio, donde has-
ta entonces solo se especificaba en un par de
articulos temas referentes al seguro.

Entonces el sector era mucho mas peque-
Ao en cuanto volumen al actual, dominado por
muchas microempresas y donde los grandes
grupos europeos implantados en Espafa im-

portaban las pautas de las casas matrices: "Hoy
en dia hasta los gestores son espafnoles, lo que
implica que la profesionalizacién en el sector ha
pegado un vuelco de 180°, y yo de eso me sien-
to sUper orgullosa’, asevera.

Hace hincapié en que también en el ambito
regulador se han producido importantes cam-
bios, ya que antes prevalecia el regulador na-
cional, “con el que habia siempre sus fricciones,
pero a la vez era una negociacion mas local, con
mayor facilidad, por conocimiento mutuo de
los problemas”. Hasta que a principios de este
siglo se pasd a una progresiva armonizacion en
el seno de la Union Europea de las normas, “lo
cual a veces nos crea alguna dificultad porque el
sector asegurador, formando parte del financie-
ro, tiene caracteristicas especificas que deberfan
justificar un trato mucho mas individualizado
del que tenemos’, reivindica.

RELACION CON LA MEDIACION

El mundo de la distribucion también ha vivi-
do grandes cambios y momentos claves. Como
las manifestaciones de los agentes por la ley de
1992 “que suponfa una modificacion de su esta-
tus bastante importante”. O la pérdida de la co-
legiacion obligatoria. O la transformacion de los
agentes multicompafia en agentes exclusivos.
O el nacimiento de la bancaseguros... “Tantas y
tantas modificaciones que hemos visto y que
estan por venir’ aprecia. Y dentro de este nuevo
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Evolucion
y cercania

Con la experiencia de varias
décadas compartiendo expe-
riencias sectoriales y la estre-
cha relacion que les une, Pilar
Sudrez-Inclan destaca que la
mayor aportacion de Pilar Gon-
zalez de Frutos ha sido dotar de
evolucion al sector. Protagonis-
ta de numerosos cambios que

ha vivido el seguro en las ul-
timas décadas, le ha dado a la
practica aseguradora “esa sol-
vencia que hace afos no tenia’,
para hacer del seguro un sector
serio y de confianza, y ayudar
a que la funcién del seguro se
haya entendido un poco mas
por parte de la sociedad. “Y
esto conlleva una mejora de la
reputacion, en la que ella tiene
una parte importante de cul-
pa’, sostiene la responsable de

Comunicacion de Reale, quien
destaca que todo ese valor de su
compaiiera lo ha ofrecido desde
un punto de vista muy huma-
no: “Siempre ha estado cerca de
todos: de las compaiias, de los
distribuidores, de todos los que
rodeaban al sector asegurador;
siempre ha sido una persona
muy cercana a la que teniamos
acceso y eso hace que los profe-
sionales seamos mucho mejo-
res’, asegura.

panorama, ‘desde luego las normas de protec-
cion de clientes y de transparencia son un obje-
tivo claro por parte de los reguladores”.

Ademas, considera que las relaciones entre
aseguradoras y mediacion ‘cada vez son mas
sanas”: "El hecho de que se haya estructurado
mucho deja un panorama mucho mas trans-
parente para que las relaciones efectivamente
sean mas naturales, mas responsables, mas ami-
gables’, aprecia.

En este sentido, incide en la importancia de
que se haya puesto en marcha un protocolo de
intercambio de datos a través de las plataformas

‘que va a ayudar mucho a ganar en eficiencia
de los procesos, tanto a las companias como a
los propios distribuidores, para hacer mas facil
compartir datos, siempre contando con la vo-
luntad del cliente”.

Con todo, cree que existe un reto importan-
te que es conseguir que la gente se asegure y
lo haga bien, “atraerles a la actividad”: “Tenemos
una fuente de negocio para ambas partes muy
importante, que se puede exprimir mas, ser mu-
cho mas eficiente, probablemente sin tener que
hacer grandisimas inversiones’, subraya.

DE CARA AL FUTURO

Pero no se trata del Unico desafio de cara al
futuro para la industria aseguradora. Asi, men-
ciona la sostenibilidad o el envejecimiento de la
poblacién, que exigira “poner encima de la mesa
productos sencillos que convenzan a nuestros
clientes de la bondad del ahorro y del ahorro fi-
nalista”. Ademas de “todo lo que tiene que ver
con los datos”: la ética en su uso, la aplicacion
de la inteligencia artificial, todos los procesos de
digitalizacion y el empoderamiento del cliente
en la titularidad de esos datos y como acceder o
no a plataformas abiertas.

Asimismo, en las tareas de distribucion de
seguros esta el reto de cubrir algunos riesgos
muy especificos, que, como constata, con al-
guna frecuencia tienen algunas dificultades
de suscripcion por capacidad y/o por precio.
Aunque en este sentido se muestra optimista,
ya que cree que se van a disponer de herra-
mientas y técnicas nuevas que ayuden en este
proposito.

De lo que sf se muestra muy preocupada es
del "muy deficiente” conocimiento financiero
basico en la sociedad, lo que hace “muy dificil
trasladar cultura aseguradora, porque el pro-
ducto de seguro es mucho mas rico, mucho
mas adaptable a las diferentes situaciones y, por
tanto, tenemos que hacer un esfuerzo redobla-
do para que nuestros clientes lo entiendan”. Por
eso, ademas de iniciativas institucionales, abo-



ga por llevar la educaciéon financiera a las aulas,
para que los nifos aprendan desde pequenos
ciertos conceptos.

PAPEL DE LA MUJER

Mas confiada se muestra con el papel de la
mujer en el sector. Recuerda Pilar Gonzélez de Fru-
tos que cuando aterrizé en la profesion la partici-
pacion femenina era elevada solo en“los ultimos
estratos de la calificacion profesional”: secretarias,
administrativas... Las mujeres que ocupaban
cargos en las direcciones de las companias o en
los consejos de administracion eran muy escasas:
"El progresivo acceso a la educacion superior fue

— (56

Los operadores estan
tomando medidas
concretas para reforzar
el rol de la mujer y

que vayan estando en
posiciones importantes

JJ

facilitando el que las mujeres fuésemos cada vez
escalando mas en los grados de decision y de
gestion de las companias de seguros’, atestigua,
lo que ha permitido que si hace 20 anos apenas
habia un 5% de mujeres en altos puestos, en la
actualidad supongan en torno al 30%.

Aunqgue reconoce que todavia queda mucho
camino por recorrer, se congratula de que exis-
ta un "auténtico compromiso por parte de los
gestores en seguir apostando por la diversidad”:
“La mayor parte de los operadores del mercado
estan tomando medidas concretas para reforzar
ese rol de la mujer y que cada vez vayan estan-
do en posiciones importantes’, comenta. Todo

ello, como destaca, por una simple cuestiéon de
indole econémica: un buen gestor sabe que no
puede permitirse el lujo de renunciar al menos
al 50% del talento.

Segura de que “muchas de las mujeres que
estan hoy en ese proceso de diseno de sus ca-
rreras profesionales seran exitosas y habrd mu-
chas companias dirigidas por mujeres’, asume
su granito de arena para “ayudar a que esto sea
asi”. No obstante, ella ha sido una figura rele-
vante del sector, participando en grandes hitos,
como el desarrollo regulatorio pendiente en el
que tuvo que involucrarse al llegar a la DGSFP:
"Fue dilatada la discusién con el sector asegura-
dor, pero tremendamente enriquecedora, pues
pusimos entonces las bases de un modelo de
gestion que hoy se aplica en el seguro de Vida
en Espafa y que lo diferencia de la mayor parte
de los gestores europeos’, destaca.”Y en la épo-
ca de Unespa, creo haber contribuido a mejorar
la percepciéon que la sociedad tiene de nuestra
actividad” anade.

En definitiva, al volver la vista atrds Gonzalez de
Frutos se congratula de haber aportado “mucha
voluntad de trabajo y mucho compromiso con el
propio sector asegurador y con la sociedad para
trasladar, de la manera en que mejor he sabido,
cudles son los valores que la actividad asegurado-
ra aporta al desarrollo de este pais” “Sinceramen-
te, creo que tal vez se podria haber hecho mejor,
pero No con mas ganas’, concluye.
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(punto de vista

Raul Pérez

Responsable de Negocio de Asistencia en Viaje
de Arag

EL SEGURO ES UN
IMPRESCINDIBLE
EN LOS VIAJES

Viajes “ha salido de este bache mas revitalizado que nun-
ca”. Asi lo confiesa Raul Pérez, responsable de Negocio
de Asistencia en Viaje de Arag, toda vez que este ramo
redujo su actividad a minimos durante la pandemia, lo
que, sin embargo, provocd una mayor concienciacion
entre los clientes sobre la necesidad de protegerse ante
los riesgos que se corren en los desplazamientos.



Antes de la pandemia
el porcentaje de viajes
que se aseguraban
era de un 25%; después
se ha establecido por
encima del 60%

Durante la pandemia Viajes fue uno de los ra-
mos que mas sufrié. ;Como se ha recuperado?
Este es uno de esos ejemplos en los que se dio
un paso atras, pero para coger impulso. Efec-
tivamente, el ramo sufri® muchisimo con la
pandemia, de hecho, las ventas cayeron prac-
ticamente a cero. La imposibilidad de realizar
desplazamientos hizo que el seguro de Viaje
se paralizase, pero tuvo un efecto positivo: el
nivel de concienciacion por parte del viajero
para protegerse en sus desplazamientos crecio
exponencialmente. Antes de la pandemia se es-
timaba que el porcentaje de viajes que se ase-
guraban era de un 25%. Después de la misma,
ese porcentaje se ha establecido por encima
del 60%. Por tanto, hemos salido de este bache
mas revitalizados que nunca. Y es algo que se
va a mantener. Ese nivel de concienciacion por
parte del viajero, asi como el mayor ofrecimien-
to del seguro por parte de los organizadores de
los viajes, es algo que se ha interiorizado. Aho-
ra podemos decir que el seguro de Viaje es un
imprescindible mas con el que tenemos que
contar a la hora de organizar las vacaciones, los
desplazamientos profesionales, etc.

(En qué medida la COVID ha cambiado al
cliente de Viajes?

El viajero se ha dado cuenta de que hay aspec-
tos que no puede dejar al azar. Cuando viaja-
mos, sobre todo al extranjero, somos todos mu-

cho mas conscientes de lo importante que es ir
bien protegido y con un servicio asistencial de
calidad. Son muchos los riesgos a los que esta-
mos expuestos y algunos de ellos nos pueden
suponer un verdadero drama desde el punto
de vista de la organizacion de los servicios y del
coste que podemos llegar a tener que asumir.

¢También los viajes de negocios se han visto
impulsados?

Los viajes de negocios no se han reactivado al
mismo ritmo que los vacacionales. Con la pan-
demia hemos empezado a utilizar medios al-
ternativos para determinadas tipologias de re-
uniones, como las videollamadas. Esto hace que
ciertos viajes que antes realizdbamos se hayan
eliminado. Pero, por el contrario, al igual que
ocurre con los viajeros vacacionales, las empre-
sas ahora son mucho mas conscientes de los
riesgos que asumen con sus empleados en los
desplazamientos. Por tanto, han buscados mé-
todos de protecciéon mas avanzados a través de
polizas colectivas para todos los empleados o
individuales cuando los desplazamientos son
POCOS O estan muy controlados.

({En qué medida las tensiones geopoliticas
y la creciente inflacién pueden afectar a la
ventay a las primas?

Si, afectan, y dependiendo de la magnitud de
ambas lo hardn en mayor o menor medida. Las
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tensiones geopoliticas crean incertidumbre y la
inflacion también, ademas de una pérdida de
poder adquisitivo. Esto hace que seamos mas
conscientes de los riesgos que asumimos. Por
ejemplo, el riesgo de vernos obligados a cance-
lar un viaje ya reservado y tener que asumir los
gastos de penalizacion que nos aplican por ello.
El seguro de Viaje también esta para esto.

{Qué papel esta jugando la digitalizacion
del mercado en la reactivacion del seguro
de Viajes?

Un papel fundamental. El seguro de Viaje no re-
quiere de una toma de decisién muy complica-
da ni demasiado concienzuda, como son los se-
guros que tenemos que pagar cada mes o cada
ano de forma casi vitalicia: Hogar, Auto, Salud,
etc. Estohace que el proceso de contratacion sea
muy sencillo y se pueda realizar completamen-
te online sin ningun tipo de complicacion. Por
ello, facilitar sistemas para esa contratacion onli-
ne es algo que hemos desarrollado con mucho
interés en Arag en pro de nuestros mediadores.
Igualmente, la digitalizacion es fundamental en
todo el proceso de vida de la pdliza, incluso para
siniestros o prestaciones asistenciales.

Asistencia en Viajes es el ramo mejor valo-
rado por los corredores, segun el ultimo Ba-
rometro Adecose. ;A qué cree que se debe?

El seguro de Viaje tiene un riesgo muy especial y

Mas cerca
del mediador

Tal y como confiesa Raul Pé-
rez, “el mundo esta evolucio-
nando a un nivel vertiginoso”
en todos los sentidos: el entor-
no geopolitico, la economia,
la digitalizacion, los viajes, las
pandemias... Esto hace que no
podamos planificar a muy lar-
go plazo “y que tengamos que
estar en constante evolucion’,
lo que para Arag se traduce en
“seguir manteniendo el lide-
razgo en calidad de servicio™
“Para nosotros esta es nuestra

prioridad y donde constante-
mente desarrollamos nuestros

mayores esfuerzos’, confiesa.
Una tarea que sabe que no se
puede acometer sin los media-
dores, a los que se encargan de
dotar de “todas las herramien-
tas necesarias para la distribu-
cién y la competitividad”, con
el objetivo de ser “la compaiiia
que mas cerca esta del media-
dor, la que menos compite con
él y la que mas se preocupa por
la satisfaccion de su cliente,
con mejores productos, mas
adaptados a cada tipo de viaje,
con mas posibilidades de per-
sonalizacion vy, sobre todo, con

un nivel de servicio cada vez
mas excelente”.

es que habitualmente el siniestro se produce en
destino, en un pais extranjero, donde muchas
veces desconocemos en profundidad el idioma,
costumbres, formas de operar, etc. Todo esto se
junta con que el siniestro mas habitual es un
problema médico, derivado de una enfermedad
0 un accidente. Con todo esto, tenemos la tor-
menta perfecta para sentirnos muy desampa-
rados y vulnerables. Ahi es donde necesitamos

del mejor nivel de servicio y donde Arag pone
todos sus esfuerzos para seguir siendo cada afo
el maximo referente.

No obstante, Arag lidera la satisfaccion de
los corredores con las aseguradoras en este
ramo. ;Como valora esta circunstancia?

La valoramos con agradecimiento, pero sobre
todo con la responsabilidad de seguir evolucio-




Este ejercicio esperamos que se consolide
el turismo con cierta normalidad y se
mantenga el porcentaje actual de viajes

asegurados

nando y adaptdndonos en cada momento para
no perder esa confianza que nos dany ese nivel
de satisfaccion que nos transmiten. Son muchos
factores los que han permitido esta valoracién,
pero sobre todo a la calidad del servicio de Arag.
Tenemos una atencion muy personalizada y cer-
cana con los mediadores, son nuestro canal de
distribucion casi exclusivo y esto hace que con-
flen mucho en nosotros en los pocos ramos que
trabajamos. Pero la gran valoracion se da cuan-
do tienes necesidad de usar nuestros sequros y
ahf es donde verdaderamente destacamos.

{Como cree que afecta a los mediadores la
competencia de las agencias de viajes en la
venta de seguros?

Para nosotros, las agencias de viajes no son
competencia, son un medio mas para distribuir

los seguros de Viaje. Hay que tener en cuenta
que casi la totalidad de los seguros que distri-
buyen las agencias se contratan a través de un
mediador de seguros. Hace anos habia un salto
competitivo bastante grande entre los produc-
tos que comercializaban las agencias de viajes y
los que estaban a disposicion de los mediadores
cuando tenfan que contratar un seguro indivi-
dual para un solo cliente. Pero eso ya no es asi,
cualquier mediador tiene acceso a plataformas
de contratacion muy sencillas, como la Landing
de seguros de Viaje de Arag, en la que los pro-
ductos compiten perfectamente con los de las
agencias de viaje.

¢{Como afronta Arag este ejercicio en el ramo
de Viajes?

Este es un ejercicio todavia de recuperacion
de los viajes. AUn estamos normalizando de
nuevo las vacaciones al extranjero, las reservas
con antelacion, etc. Este afo esperamos que se
consolide el turismo con cierta normalidad vy el
porcentaje actual de viajes asegurados se man-
tenga consolidado en las cifras actuales o inclu-
so en crecimiento. El afio pasado ya fue nuestro
récord historico de ventas en seguros de Viaje y
este ano el crecimiento del primer cuatrimestre
ha seguido siendo notable, asi que solo espe-
ramos seguir en esta linea. Lo afrontamos con
todo el optimismo, pero sin dejar de evolucio-
nar e innovar de forma constante.
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Siniestros de agua

La buena gestion postventa es el punto clave en la la-
bor de todo mediador, aspecto que se ha querido des-
tacar durante el curso “El agua, rey del siniestro masa’,
en el que los colegiados valencianos se han instruido
sobre uno de los principales riesgos a los que se en-
frentan a diario.

Sergio Villar
Director ejecutivo
de Risk Consulting

El mediador hoy en dia es mu-
cho mds que un asesor de seguros,
es un aliado que vela siempre por
los intereses de sus clientes, de eso
no cabe duda, y cada vez mas se
enfrentan a nuevos retos y metas
en el ambito de la gestion de sinies-
tros, entendiendo el siniestro como
parte del servicio y que cada vez re-
sulta mas dificil lograr una satisfac-
cion plena del asegurado.

La mejora continua de la gestion
de siniestros es el verdadero reto
de la mediacion en la actualidad,
ya que el siniestro es el “servicio
post-venta” de la podliza, dirfamos
que es "la prueba de fuego” tras la
confianza depositada por su cliente
al mediador, y debe estar a la altura
de la exigencia cada vez mas de-
mandada por los actuales asegura-
dos, por lo que este servicio debe
ser la sefa de identidad y signo de
distincion de un mediador de cali-
dad que trabaja fundamentalmen-
te en la defensa de los intereses de
su cliente.

Por ese motivo, se deben centrar
los esfuerzos en como es la expe-
riencia del cliente desde el punto de
vista del siniestro y no solo desde el

prisma de la venta, fijandolo como
maxima prioridad como haria cual-
quier empresa de servicios en otros
sectores, dentro de un proceso
completo, donde el siniestro forma
parte intrinseca y fundamental del
servicio, pues no habria necesidad
de pdliza de no existir probabilidad
de siniestro.

Pero ;por qué es tan importan-
te una buena gestion de los sinies-
tros? En el actual mercado asegu-
rador, inmerso en la carrera de la
digitalizacion de la ya conocida
cuarta revolucion industrial con la
IA que interactUa en algunos cam-
pos del sector asegurador, todas las
aseguradoras persiguen a través de
la omnicanalidad el mismo objeti-
vo: la valoracion positiva del servi-
cio y satisfaccion del cliente. Y no
podemos entender el servicio en su
plenitud sin el siniestro, ya que sin
él, no existirian los seguros, pues es
el momento en el que protegimos
en su dia al cliente a través de una
podliza con unas prestaciones futu-
ribles y que ahora necesitamos es-
tén a la altura de la calidad ofrecida,
porque es cuando se materializa
esa consecuencia negativa o pér-



La mediacion
necesita la formacién
como aliado para la
gestion de siniestros
y herramientas para
que el asegurado
obtenga una buena
experiencia

dida, momento tan “delicado” por
las elevadas expectativas del clien-
te y proceso en el que se percibe,
de verdad, si se le esta prestando el
buen servicio esperado v si el pro-
ducto que ha contratado es tan va-
lioso como se le dijo.

La mediacion necesita un aliado
para la gestion de los siniestros a
través de la formacién, pero tam-
bién herramientas para acompanar
y proteger al asegurado a obtener
una buena experiencia de servicio,
a lo largo de ese proceso tan com-
plejo y delicado.

ALTA FRECUENCIA

En esta linea, el agua es el tipo
de siniestro de frecuencia que mas
volumen acumula a lo largo del afo
y ocupa la gran parte de la gestion
del dia a dia en los departamentos
de siniestros, por tanto, es uno de
los riesgos mas comunes en los ra-
mos de Hogar, asi como de otras
podlizas Multirriesgo. Por este moti-
vo, lo hemos llamado “el rey” del si-
niestro masa.

En este curso abordamos los con-
ceptos basicos de construccion y de
instalaciones que debe conocer un
mediador, para entender la dinami-
ca de un siniestro producida por el
agua, bien sea conducida o precipi-
tada, y cobmo cada fenédmeno tiene
una seha de identidad concreta en
los tipos de dafo que produce.

El agua tiene varios estados: liqui-
do, sélido y gaseoso, y en todas sus
formas se presentan en forma de
siniestro, por lo que primero debe-
mos entender cOmo se comporta y
su capacidad para producir dafos.

Los siniestros mas frecuentes
que tienen el agua como protago-
nista son los de “agua conducida’,
principalmente fugas de agua en
desagles o redes de evacuacion

ocasionando desperfectos propios
y/0 a terceros, aunque también son
muy comunes los dafos produci-
dos por roturas de tuberias de pre-
sion, asi como por desajuste en el
cierre de grifos o llaves de paso.

Por otro lado, los dafos pueden
estar causados por “agua precipita-
da”en sus distintos estados de pre-
Cipitacion, tales como lluvia, pedris-
CO O granizo y la nieve, que como
ya sabemos por el cambio climati-
o, estos capitulos de clima adverso
cada vez son menos “atipicos”.

En otra parte importante del cur-
so, tratamos las diferentes causas de
siniestros y las diferentes patologias
producidas por este, de manera que
resulte facil interpretar el origen y
causa de un siniestro, asi como la
cobertura del mismo que muchas
veces es la parte mas controvertida
y de discusion con la aseguradora.

Por ultimo, hacemos mencion
especial al CCS y distinguiremos
los siniestros consorciables de los
no consorciables, ahondando téc-
nicamente en su clasificacion de
manera que desde el departamen-
to de siniestros del mediador ya se
realice un primer filtro para agilizar
la gestion.
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PORTAL DIGITAL
de Mediadores

Los corredores de Valencia y Alicante han asistido
recientemente a sendas jornadas formativas imparti-
das por responsables de Mapfre para dar a conocer las
principales funcionalidades de su nuevo Portal Digital
de Mediadores.

Setratade unespaciodetrabajoe
informacién que la aseguradora, con
el asesoramiento y la participacion
de los propios corredores, ha desa-
rrollado y mejorado durante los ulti-
mos anos para facilitar las gestiones
a los usuarios y que los profesionales
y la compania puedan comunicarse
de manera bidireccional. Si bien es
cierto, que los corredores pueden
trabajar con Mapfre a través de mu-
chos canales de comunicacion, este
portal resulta el sistema mas com-
pleto y autbnomo, ya que pone a
su disposicion funcionalidades des-
tinadas a la nueva produccion, ges-
tion de cartera, prestaciones, clien-
tes, ficheros y utilidades. Ademads,
el mediador cuenta con las Ultimas
novedades y ventajas en productos,
acciones comerciales y operativas
para la gestion de su cartera.

El portal tiene una estructura
sencilla, en la que, a través de dife-
rentes pestanas se puede acceder
a las opciones de “Nueva produc-
cion” "Gestidn de cartera” “Recibos”,
"Ficheros (consulta y descarga)’,
“‘Clientes” y “Utilidades”. Bajo estas
pestafias el corredor dispone de
un buscador en el que puede ha-
llar "Pdlizas”, “Clientes”, “Siniestros” y

"Recibos”. Asimismo, cuenta con un
menu de accesos rapidos para po-
der acceder a los distintos produc-
tos de Hogar, Autos, Comercios, etc.
En la misma pantalla cuenta con un
espacio para recibir avisos de he-
chos relevantes en la cartera, que se
activan al configurar el usuario.

El menu de clientes esta dividi-
do en“Experiencia cliente’, opcion a
través de la cual se accede a la pla-
taforma que potencia la gestiéon de
la experiencia de cliente; y en “Fide-
lizacion”, por la que se envia al clien-
te la invitacion para que pueda dar-
se de alta en el Club Mapfre, el club
de fidelizacion de la aseguradora
donde los clientes pueden encon-
trar diferentes beneficios y ofertas.

El siguiente bloque que se en-
cuentra el corredor en el menu
clientes es el de “Retencion” donde
se puede acceder a las distintas op-
ciones como son “Plan de pagos/,
“Palancas de retencion”y “Descuen-
to por vinculacion”.

Finalmente, en la pestafa “Ges-
tion de cartera’, los clientes pueden
hacer consultas sobre las pdlizas
(coberturas, intervinientes, primas,
recibos, expedientes, suplementos
y datos generales).






Ignacio Beneyto
Abogado. Titular de
Beneyto Abogados

Como viajar seguro

Puede parecer que, a la hora viajar, la contratacion de un seguro de Viaje es un mayor
gasto e innecesario. Nada mas lejos de la realidad. Ademas de la tranquilidad que nos
puede generar la contratacion de un seguro adecuado, existen numerosos contratiempos
que nos pueden surgir durante un viaje y, en caso de viajar al extranjero, hay un nimero
importante de paises que exigen su contratacion o al menos contar con ciertas coberturas.

Pero, ademas, de su obligato-
riedad en determinados paises es
indudable su conveniencia que,
aunque cuando se organiza un
viaje no se piensa en que vaya a
surgir un contratiempo, es mejor ir
protegido. En funcién del tipo de
viaje, del lugar de destino, de los
desplazamientos... se debera con-
tar con unas coberturas, capitales
0 aseguradora determinada. Uno
de los factores méas determinantes
a la hora de elegir estos aspectos a
contratar es si nuestro viaje se rea-
liza por Espana, por la Unién Euro-
pea o fuera de la misma, mas si ha-
blamos del tercer mundo o paises
en vias de desarrollo.

Es conveniente, aunque nos des-
placemos por nuestro pais o por la
Unién Europea, ya sea en el vehiculo
propio o en otro medio de transpor-
te, que revisemos las coberturas de
nuestras polizas, bien sea la del se-
guro del Automovil o la del Hogar o
cualquier otra contratada. Por ejem-
plo, en numerosas polizas la Asisten-
cCia en Viaje no estd cubierta fuera
del territorio nacional o limitada a
una determinada distancia de la resi-
dencia, por lo que cualquier averia o
accidente, aunque seaen un pais ve-
Cino, nos puede suponer un iMmpor-
tante desembolso econémico tanto
por la asistencia en carretera, como
por la repatriacion del vehiculo.

ASESORAMIENTO PROFESIONAL

Es evidente que los mediadores
de seguros son los profesionales
adecuados para asesoramiento en
cuanto al aseguramiento en caso
de viaje. Ellos son los que, a la hora
de viajar, nos guiaran en la contra-
tacion de este tipo de seguro, que
puede cubrir numerosas cobertu-
ras que, en funcion del tipo de poli-
za, pueden ser la asistencia médica
y hospitalizacion por enfermedad
y accidente, la repatriacion o el re-
embolso por anulacion o la pérdida
de equipaje, entre otras.

Las principales coberturas, bien
sea por su obligatoriedad o bien
por su conveniencia, serfan las de



asistencia sanitaria y la de respon-
sabilidad civil. En cuanto a la asis-
tencia sanitaria, debe tenerse en
cuenta que en la mayoria de paises
no es universal, debiéndose pagar
por su prestacion, mas si gueremos
una asistencia minimamente acep-
table. En numerosos paises, incluso
por causas leves, puede suponer
un importante desembolso. Tam-
bién seria importante la contrata-
cion, segun el pais de destino, de
la opcion de repatriacion médica al
lugar de origen.

Otra de las coberturas conve-
nientes es la de responsabilidad civil
y defensa juridica, ya que los riesgos
que pueden asumirse en el extran-
jero por no disponer de las mismas
son importantes, en cuanto a coste
econémico y desconocimiento vy
desamparo que se puede producir.

Luego, por tranquilidad, existen
otras coberturas como la de can-
celacion, pérdida de conexiones,
danos o robo de equipajes, emer-
gencias familiares o imprevistos
laborales u otra serie de obligacio-
nes que puedan exigir el retorno
antes de lo previsto, la cancelacion
del viaje...

DOCUMENTAR CONTRATIEMPOS

También hay que tener en cuen-
ta en caso de producirse cualquier
circunstancia que existe distinta
normativa tanto a nivel nacional
como europeo o internacional que
regulan los seguros obligatorios
(por ejemplo, la del seguro obli-
gatorio de transporte de pasajeros
en Espana), asi como los derechos
0 compensaciones por incumpli-
mientos de las aerolineas u otros
operadores.

Resulta imprescindible cuando
se produce un siniestro, como en
cualquier otro, documentar y reca-
bar el mayor numero de pruebas
posibles. Es indudable que ante
cualquier contratiempo cuando se
estd de viaje tendemos a obviarlo
para que no interfiera en el mismo.
Sin embargo, una vez hayamos
vuelto del destino resultard mucho
mas dificil documentar o acreditar
el siniestro y, por tanto, la reclama-
cion frente a la aseguradora.

En conclusion, a la hora de orga-
nizar un viaje es imprescindible que
tengamos en cuenta las diferentes
situaciones y circunstancias del
pais de destino, informando ade-
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Las principales coberturas cuando se viaja,
por obligatoriedad o por conveniencia, son
asistencia sanitaria y responsabilidad civil
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cuadamente, para poder contratar
el seqguro mas adecuado en fun-
cion de las necesidades del cliente

y, en caso de siniestro, advertirle de
que lo documente todo lo posible
en el mismo momento.




El viajero busca
profesionalidad en la

contratacion

Juan Martinez

Delegado de la oficina de Mapfre en Elche

Agente de seguros desde 1985, cuando aterriz6 “por casualidad” en
Mapfre, desde 1998 dirige la delegacion de la compaiiia en Elche. En ella
se encarga de asesorar a los clientes en diferentes ramos, con especial
dedicacidn al de Viajes en esta época estival, cuya contratacion confia en
que experimente “un gran auge” por la reactivacion del turismo.

La pandemia supuso un antes y un después
en los seguros de Viaje. ;C6mo se han rein-
ventado?

La pandemia ha hecho que nos reinvente-
mos en todos los aspectos. El sector de los se-
guros de Viaje practicamente se paralizd, y tras

la recuperacion ha cambiado el tipo de pdliza
que se contrataba, pasando del 9% en 2017 las
polizas nacionales, al 44% en 2022, segun un in-
forme de Finaccord. Nos ha cambiado la forma
de afrontar la vida, valorando mas los momen-
tos de ocio, y esto afecta de manera directa a los
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El mercado
asegurador esta
cambiando con la
digitalizacion y
tenemos la obligacion

de cambiar con él
Y —

seguros de Viaje. Disfrutamos mds, pero quere-
mos hacerlo con seguridad, lo que ha incidido
de manera directa en la eclosion de la contrata-
Cion de estos seguros.

Las expectativas turisticas para este ano son
alentadoras. ;COmo se comporta un merca-
do como el de la Comunidad Valenciana?

En Fitur la Comunidad Valenciana ha batido
récord de empresas y asociaciones con mas de
500 co-expositores. Segun el departamento de
Bigdatahosbec, la tendencia en la recuperacion
del turismo en mayo de 2023 ya volvia a nive-
les de 2019, habiéndose recuperado el mercado
britanico y con tendencias alcistas en mercados
como el francés, irlandés, paises nérdicos o ita-
liano. Estos datos marcan de manera positiva las
tendencias al alza en la Comunidad Valenciana
del turismo, tanto nacional como internacional.

La prestacion de servicios es un valor intrin-
seco al seguro de Viajes, ;como se diferencia
Mapfre de otras companias?

Mapfre siempre ha incidido en aportar al
cliente un servicio de calidad y en la asistencia
en viaje lo hacemos especialmente bien, gracias
a una gran red asistencial repartida por todo
el mundo, que aporta la seguridad necesaria
al viajero para afrontar sus viajes sin mas preo-
cupacion que la del propio viaje. Por otro lado,
contamos con un seguro de Viaje adaptado a
cualquier tipo de viajero, ya sea por ocio, por ne-
gocios o para Erasmus, entre otros sectores.

¢{Como afecta a los mediadores la competen-
cia de las agencias de viaje?

Las agencias de viaje ofrecen al viajero la so-
lucién rapida, pero mas a menudo se exigen res-
puestas que en muchos casos No son capaces de
dar con la suficiente claridad, por lo que cada vez
mas el viajero busca profesionalidad en la contra-

tacion de estos seguros. Pero nos queda mucho
recorrido y trabajo que hacer para que el encargo
de estas polizas, que requieren de una preparacion
importante, recaiga en manos de profesionales.

¢Aprecia que los habitos de contratacion y
consulta de los clientes han cambiado con la
cada vez mayor digitalizacion?

El mercado asegurador estd cambiando y te-
nemos la obligacién de cambiar con él. La gente
joven dificilmente va a una oficina de seguros,
para ellos internet es su principal referencia a la
hora de adquirir casi cualquier producto. Es labor
nuestra conseguir diferenciarnos de la contrata-
cion online y persuadir a ese sector de jovenes
para que, de alguna manera, vea y experimente
la diferencia entre el mundo digital y la atencién
personalizada que aportamos las agencias de
seguro. Por otro lado, tenemos la obligacion de
apuntarnos al carro de la digitalizacion, y poder
llegar a estos sectores de poblacion que prefie-
ren este entorno.

¢Hacia donde se dirige el seguro de Viajes?

Viajar tranquilo. Ese serfa el slogan. Al margen
de donde se contraten, esta claro que vamos a ver
un gran auge en los seguros de Viaje y, sobre todo,
después de la pandemia, en la que parece que he-
mos hecho todos un reset, por lo que el turismo,
va a experimentar un incremento previsiblemen-
te de manera exponencial y, de manera analoga,
subird la contratacion de seguros de Viaje.
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| InForme Santalucia de Tendencias e Innovacién en Materia

de Ahorro e Inversiéon

La tecnologia condiciona
el nuevo ahorro

Dentro del sector financiero hay
una gran variedad de productos
de ahorro e inversién a disposi-
cién de la poblacién. Y aunque
en nuestro pais existe bastante
aversion al riesgo, en los ultimos
afos las nuevas herramientas
tecnoldgicas estan revelando
nuevas formas de rentabilizar el
dinero, como pone en evidencia
el I Informe Santalucia de Ten-
dencias e Innovacién en Materia
de Ahorro e Inversion.

A pesar de no ser uno de los paises lideres
en la cuestion, Espaha se encuentra en la me-
dia europea en materia de educacion financiera.
Segun datos de S&P entre un 45y un 54% de
la poblacion adulta espafnola sabe responder a
cuestiones béasicas como qué es la inflacion o el
interés compuesto. Sin embargo, esa cultura fi-
nanciera baja es ostensiblemente entre los mas
jovenes, a pesar de que el 52% dispone de una
Cuenta corriente en el banco a nombre propioy
alrededor del 88% tiene un producto destinado
al ahorro.

No obstante, con respecto al ahorro, las
nuevas generaciones se enfrentan a un con-
texto dificil, dominado por los bajos salarios,
la precariedad laboral y la dificultad para la
emancipacion. El ahorro, especialmente a lar-
go plazo, estd representando un desafio signi-
ficativo para este colectivo. En cualquier caso,
el 52% de los centennials y el 48% de la ge-

neracion millennial declaran estar mucho mas
motivados a mejorar su conocimiento finan-
ciero.

A pesar de ello, el estudio pone sobre la mesa
un dato inquietante: el 73% de los millennials no
busca asesoramiento profesional en el momen-
to de ahorrar e invertir. Es en este punto donde
las redes sociales y las aplicaciones especializa-
das en finanzas van cobrando cada vez mas re-
levancia.

HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

Una circunstancia que, no obstante, esta su-
poniendo una oportunidad empresarial de en-
focarse en nuevos canales digitales, con el obje-
tivo de crear relaciones mas estrechas con estos
segmentos de la poblacién. En este sentido, las
companias estan impulsando iniciativas en ma-
teria de educacion financiera que permiten es-
tablecer nuevas tendencias, sobre todo entre las



nuevas generaciones, mediante distintos tipos

de herramientas tecnolégicas:
Aplicaciones moviles para mejorar la plani-
ficacion financiera o evaluacion de activos y
oportunidades de inversion.
Redes sociales, donde infuencers especiali-
zan su contenido en divulgacién econdmica,
lo que permite a muchos jovenes adquirir
nociones financieras de forma rapida y sen-
cilla.
Inteligencia artificial, con asistentes virtua-
les integrados en muchas de las aplicaciones
que ayudan a la personalizacion de la expe-
riencia de los usuarios.
Plataformas online, que permiten conectar
a empresas con estudiantes de todo el mun-
do a través de Internet.
Gamificacion, mediante juegos y dindmicas,
que permiten a los jovenes aprender a ges-
tionar sus activos digitales para adquirir habi-
tos y experiencia de cara a la administracion
de su capital real.
Nuevas tipologias de contenido, como pla-
taformas de video y audio, que ofrecen nue-
vas formas de educacién, como tutoriales en
video de conceptos financieros o podcasts.

AHORRO PARA LA JUBILACION

Pero mas alld de intentar mejorar la educa-
cién financiera desde temprana edad, la evo-
lucion demografica espafiola y la presion que

Los activos financieros
totales de las familias
han estado aumentando
considerablemente
desde 2002

ejerce sobre el sistema publico de pensiones
ponen de manifiesto la necesidad de constituir
un ahorro complementario a la pension de ju-
bilacion. En este contexto, la eleccion sobre el
vehiculo de ahorro-inversion se vuelve mas de-
cisiva gue nunca.

Para canalizar el ahorro generado existen una
gran variedad de productos financieros centra-
dos en ayudar a las personas a conseguir sus
objetivos y cada vez son mas las personas que
se interesan por alguno de ellos para mover su
dinero y que les produzca rentabilidad. Segun
datos del Banco de Espana, los activos financie-
ros totales (cuentas y depdsitos utilizables para
realizar pagos, cuentas no utilizables para reali-
zar pagos, acciones cotizadas en bolsa, fondos
de inversion, valores de renta fija, planes de pen-
siones y seguros de vida de inversion, acciones
no cotizadas y participaciones y otros activos
financieros) de las familias espafiolas han estado
aumentando considerablemente desde 2002,
cuando registraron alrededor de 27.000 millo-
nes de euros, hasta 2020, con una cifra de 63.000
millones.

Ademas, existen nuevas tendencias de aho-
rro que se han ido incrementando en los ulti-
mos anos, como el microahorro, las aplicaciones
de ahorro automatizadas o aplicaciones de aho-
rro impulsadas por inteligencia artificial.

A todo ello, como revela el estudio, se han
unido una gran variedad de empresas que de
una manera u otra intentan ayudar a las perso-
nas a ahorrar algo de dinero, desde compara-
dores de hipotecas y productos financieros, pa-
sando por inversion en criptomonedas, ahorro
para la jubilacion, hasta plataformas que ayudan
a ahorrar a través de objetivos especificos de la
vida cotidiana.

INVERSIONES CONSERVADORAS

No obstante, dada la situacion de incerti-
dumbre y la continuada subida del precio de
alimentos o energia, ha surgido la preocupacion
sobre si las familias seran capaces de hacer fren-
te a los anos venideros. Con todo, segun datos
de Inverco, a mediados de 2021 el valor de los
activos financieros de las familias espafolas as-
cendia a 2,48 billones de euros, cifra que subid
casi un 2,9% a lo largo del segundo trimestre
del afo. Sin embargo, el 40% de esos activos se
encuentran en cuentas corrientes, depositos y
efectivo, de modo que hay mas de 1 billon de
euros que actualmente no generan ninguna
rentabilidad. Este dato pone de manifiesto que
los espafnoles son reticentes a hacer inversiones
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Distribucion del patrimonio
individual invertido

que puedan generar beneficios potenciales si
para ello deben arriesgarse a contratar produc-
tos con un mayor riesgo.

Las razones que manifiestan los espanoles
para justificar sus decisiones financieras también
muestran un perfil de aversion al riesgo. Aunque
cerca del 80% ahorran o invierten con el objeti-
vo de hacer frente a emergencias o imprevistos,
0 para asegurar su poder adquisitivo en el mo-
mento de su jubilacion, el 77,4% sefala que su
prioridad en el momento de invertir es minimi-
zar sus pérdidas, mas que generar rentabilidad.

Si bien el informe de Santalucia pone en evi-
dencia que el inversor espafol tiene un perfll
conservador, las tendencias de inversidon han co-
menzado a modernizarse. Aungue el conjunto
de inversiones en renta fija (planes de pensiones,
fondos de inversion, sequros de ahorro, bonos y
letras del tesoro) suponen el 43,95% de la distri-
bucién del patrimonio invertido y las inversiones
en bienesinmuebles distintos a los de la residen-
cia habitual son del 43%, ya se estan haciendo
hueco los activos digitales, como las criptomo-
nedasy los NFT. Aunque todavia con un porcen-
taje muy bajo en el patrimonio invertido (1,9%),
ya se vislumbra el potencial de esta corriente.

NUEVAS TENDENCIAS
De lo que no cabe duda, es que el segmento de
ahorro e inversién se encuentra actualmente en
plena transicion al entorno digital, impulsado por
la aparicion de nuevas compahias emergentes y
herramientas que tienen el objetivo de simplificar
y facilitar la operativa, pero sin perder los niveles de
confianza de los que goza el sector por parte de
los clientes. Entre las nuevas tendencias destacan:
Robo advisors. E| capital gestionado por es-
tos gestores de inversion automatizados al-
canzo los 7.324 millones de dolares en 2021,
solo en Espafa.
Inversion socialmente responsable. |os
activos gestionados con criterios ambienta-
les, sociales y de gobernanza (ASG) fueron de
379.618 millones en 2021.

Las nuevas plataformas
emergentes estan
democratizando el acceso
a nuevas soluciones
de ahorro e inversion

Metaverso e inversion en activos digita-
les. Existe una creciente demanda de plata-
formas que permitan a los inversores gestio-
nar sus activos digitales de forma eficiente.
Productos embebidos/integrados. Se prevé
que las finanzas integradas alcancen un valor
global de 7.000 millones de doélares en 2032.
Ciberseguridad. En los préoximos afos, a
medida que la digitalizacion del sector con-
tinde avanzando, los movimientos en torno
a nuevas implementaciones en materia de
ciberseguridad creceran exponencialmente.
Behavioral Analytics. El actual entorno
econodmico, fiscal y bursatil estd generando
un repunte en los movimientos impulsivos
que realizan los inversores en base a sus sen-
timientos.
Unas tendencias que, ademas, se ven favoreci-
das porque, a pesar de que hasta ahora existia
la creencia generalizada de que la planificacion
patrimonial estaba destinada a aquellos con un
alto poder adquisitivo, las nuevas plataformas
emergentes estan democratizando el acceso a
nuevas soluciones de ahorro e inversion.






JORGE BENITEZ, NUEVO PRESIDENTE DEL
CONSEJO DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

Jorge Benitez acaba de ser
designado nuevo presidente del
Consejo de Colegios Profesionales
de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana. Presiden-
te del Colegio de Valencia y de la
patronal Aemes, sustituye al frente
del 6rgano autonémico a Florenti-
no Pastor, presidente del Colegio
de Alicante.

Leer mas 0

EL COLEGIO DE CASTELLON APRUEBA SU
PRESUPUESTO ANUAL POR UNANIMIDAD

El Colegio Profesional de Me-
diadores de Seguros de Castellon
ha aprobado por unanimidad las
cuentas de 2022 vy el presupues-
to para el presente ejercicio en la
asamblea general ordinaria cele-
brada en las instalaciones colegia-
les, que también se pudo seguir de
forma telematica a través de la pla-

taforma ZOOM.
Leer mas c

LOS MEDIADORES DE
ALICANTE SE FORMAN
EN SINIESTROS DE
AUTO

“Una jornada para descubrir” ha
sido el titulo de la jornada impar-
tida en el Colegio de Mediadores
de Seguros de Alicante por Marta
Duenas, técnica en Formacion de
Defensa Juridica de Arag, y Juan
Duenas, director territorial de la
aseguradora. Los ponentes se en-
cargaron de explicar el tramite de
siniestros de Auto en la vertiente
de los danos materiales y lesiones.

ALLIANZ OFRECE UNA JORNADA SOBRE
PREVENCION DE RIESGOS A LOS MEDIADORES

CASTELLONENSES

Allianz ha ofrecido en el Cole-
gio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellon una presen-
tacion de su producto D&O junto
con una ponencia sobre “Ingenie-
ria'y prevencion de riesgos”.

Leer mas 0

Leer mas c



ISABEL CASARES SE INCORPORA AL CENTRO DE
ALTA FORMACION ASEGURADORA

El centro de Alta Formacion
Aseguradora, dependiente de los
Colegios Profesionales de Media-
dores de Seguros de Alicante, Alba-
cete, Malaga y Murcia, ha incorpo-
rado a Isabel Casares al Curso Nivel
1, quien aportara talento con una
perspectiva dindmica de la gestion
de riesgos en las empresas y con
una experiencia acumulada al al-
cance de muy pocos profesionales
hoy en dia.

LA JUNTA DEL COLEGIO DE CASTELLON PREPARA
SU AGENDA PARA EL SEGUNDO SEMESTRE

La junta de gobierno del Colegio Profesional de Mediadores de Se-
guros de Castellon se ha reunido en la sede colegial con el fin de realizar
balance del primer semestre de 2023 y de preparar las actividades que se
desarrollaran tras el paréntesis vacacional. ,

Leer mas c

ALLIANZ REALIZA UNA VISITA OFICIAL AL COLEGIO

DE VALENCIA

El Colegio de Mediadores de
Sequros de Valencia ha recibido la
visita institucional de Allianz, com-
pafifa con la que comparte una
estrecha colaboracién desde hace
tiempo. El presidente colegial,
Jorge Benitez; el gerente, Rafael
Perales; y Marfa José Francés, del
equipo del Colegio, recibieron a
Alfonso Roméan Garcia, director co-
mercial Levante; Mario Piedehierro
Saez, jefe de Desarrollo Comercial

ASEFA SEGUROS
INSTRUYE A LOS
MEDIADORES
VALENCIANOS SOBRE
EL SEGURO DE
REHABILITACION

Asefa Seguros ha impartido, en
la sede del Colegio de Mediadores
de Seguros de Valencia, una jorna-
da sobre “Oportunidades de nego-
cio en el sequro para la rehabilita-
cion de edificios de comunidades
de propietarios”.

de la DC Levante; y Javier Salave-
rria Rodriguez, jefe de Desarrollo
Comercial de la DC Levante. 0

Leer mas 0

© MEDIADORES DE SEGUROS




CIMA FACILITARA LA
FIRMA DIGITAL
A FINALES DE 2023

CIMA ya esta trabajando junto
con tres aseguradorasy dos empre-
sas tecnoldgicas designadas por la
Asociacion Espanola de Empresas
Tecnoldgicas de la Mediacion Ase-
guradora (Aetma), Ebroker y MPM,
para participar en el piloto que tes-
teard la solucion de la firma digital.
Ha arrancado en junio y se quiere
desplegar sectorialmente en el Ulti-

Leer mas ° mo trimestre de 2023.

REALE LANZA UN PRODUCTO DE VIDA AHORRO

CON CRITERIOS ESG

Reale Seguros acaba de lanzar
un nuevo producto de Vida Ahorro:
Reale PPA Compromiso. La nue-
va solucion aseguradora cuenta
con las principales caracteristicas
de un producto PPA (Plan de Pre-
vision Asegurado) y un tipo de in-
terés técnico anual desde fecha de
contrataciéon de un 2%, que supo-
ne para el cliente una rentabilidad
neta aproximada de un 1,8% anual
para su lanzamiento.

Leer mas 0

MUTUA PROPIETARIOS CLAUSURA EL PROGRAMA

IMPULSA DIRIGIDO A MEDIADORES

La lll edicion del Programa Im-
pulsa del Grupo Mutua Propietarios
dirigido a mediadores de seguros
agentes exclusivos del grupo y ad-
ministradores de fincas, acaba de
concluir tras un ano de desarrollo
en colaboracion con la escuela de
negocios EADA.

Leer mas 0

GRUPO CATALANA
OCCIDENTE PRESENTA
SU NUEVA MARCA
OCCIDENT

Grupo Catalana Occidente ha
estrenado una campafa de pu-
blicidad para dar a conocer su
nueva marca. La campana “Sere-
mos Occident” pone el foco en
la unificacién de las companias
Seguros Catalana Occidente, Plus
Ultra Seguros, Seguros Bilbao y
NorteHispana Seguros bajo la
nueva marca.



EL CONSEJO GENERAL VALORA QUE PERMITIR . MAPFRE PRESENTA UN
COMISIONES EN PRODUCTOS DE INVERSION . SEGURO DE OCIO
PROTEGE AL USUARIO . YAVENTURA

La reciente aprobacion europea
de un nuevo paquete de medi-
das sobre inversiébn minorista para
priorizar los intereses de los consu-
midores ha sido acogida con satis-
faccion por los colegios de media-

dores de seguros.
Leer mas c

REALE CELEBRA CON
SUS MEDIADORES LA
V CONVENCION DE
EXPATRIADOS

Reale Seguros ha celebrado
la V edicion de su Convencion
de Expatriados en la que ha reu-
nido a los principales mediado-
res que trabajan con esta uni-
dad de la compafia. Mas de 30
mediadores participaron entre
agencias Reale, agentes y corre-

dores.
Leer mas °

Mapfre ha lanzado su nuevo
sequro Accidentes Free time, la
solucion para aquellos que quie-
ren tener la tranquilidad de estar
cubiertos en su tiempo de ocio ac-
tivo, y asi poder dedicarse Unica y
exclusivamente a disfrutar.

Leer mas c

MUTUA PROPIETARIOS
PRESENTA UN HUB DE
INFLUENCIA PARA
COMPARTIR
CONOCIMIENTOS
SOBRE LA VIVIENDA

Grupo Mutua Propietarios ha
presentado el primer hub de in-
fluencia, una plataforma que redne
el conocimiento acumulado vy la
experiencia de grandes expertos
sobre las tendencias y retos de la
propiedad inmobiliaria.

Leer mas °
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LAS MUJERES OCUPAN EL 30% DE LOS CARGOS
DIRECTIVOS EN LAS ASEGURADORAS

HELVETIA AVISARA
A SUS CLIENTES ANTE
RIESGOS
METEOROLOGICOS
IMPORTANTES

Helvetia Seguros informard a
sus mediadores y clientes de Ho-
gar, Comunidades y Comercio so-
bre la prevision de alertas meteo-
rologicas cuyo nivel de riesgo sea
rojo (riesgo extremo) que facilita la
Agencia Estatal de Meteorologia

(Aemet).
Leer mas c

Empower Women in Insurance
(#RedEWI) ha presentado las princi-
pales magnitudes del IV Estudio de
Igualdad de Género en las Asegu-
radoras 2022. El apoyo de Unespa
ha permitido que el informe reldna
104 entidades que representan el
94% de la plantilla del sector.

Leer mas 0

GENERALI ADQUIERE
LIBERTY SEGUROS

Generali  ha alcanzado un
acuerdo con Liberty Mutual para
adquirir Liberty Seguros, entidad
de seguros domiciliada en Espa-
Na que opera en los mercados de
Espafna, Portugal, Irlanda e Irlanda

del Norte.
Leer mas °

JOAN RAMON MIRO,
NUEVO DIRECTOR

DE DISTRIBUCION
INTERMEDIADA DE
LIBERTY

Joan Ramén Mird, hasta ahora
director regional de Cataluna-Ara-
gon de Liberty Seguros, ha sido
nombrado como nuevo director
de Distribucion Intermediada en
Espana. Miré da un paso mas den-
tro de la aseguradora y asciende a
este nuevo puesto desde el que
reportara directamente a Jesus
Nunez, director ejecutivo de Distri-
bucion y Ventas de Liberty Seguros
en Europa



AXA CREA UN SEGURO
DE VIDAY AHORRO
CON HASTA UN 2,15%
GARANTIZADO

AXA ha lanzado Rent@biliza, un
seguro de Vida y Ahorro de prima
Unica con hasta un 2,15 garantiza-
do. Se trata de un nuevo producto
donde los clientes pueden invertir
sus ahorros de forma segura y ren-
table.

ASISA VIDA BENEFICIARA CON UN 15% DE
DESCUENTO PERMANENTE A LOS DONANTES

DE SANGRE

Asisa Vida aplicarda un 15% de
descuento permanente a los nue-
vos asegurados que sean donan-
tes de sangre y contraten Asisa
Vida Tranquilidad. Para acceder a
esta promocion, los asegurados
Unicamente tendran que presen-
tar su certificado de donacion.
Esta promocion se une a la que ya
se aplica a las familias numerosas.

Leer mas c

Leer mas 0

ADESLAS PROCLAMA
ESENCIAL EL SEGURO
DE SALUD EN LA
SOSTENIBILIDAD DEL
SISTEMA SANITARIO

Adeslas ha celebrado el 119
Foro de Seguros de Salud con la
asistencia de mas de 400 profe-
sionales de recursos humanos,
directores médicos de las princi-
pales empresas espanolas y pres-
criptores. Bajo el titulo “La salud
que quieres’, el foro ha repasado
la actualidad de la salud, haciendo
hincapié en como la tecnologia
puede propiciar el desarrollo de

SANITAS COMPRA EL
NEGOCIO DE SALUD DE
ASEFA

Sanitas ha adquirido el negocio
de salud de Asefa. Con esta ope-
racion, la compafia aumenta en
34.000 clientes su cartera de se-
guros de salud, que supera los 2,4
millones de asegurados, con una
cuota de mercado del 20,3%!1.

un nuevo modelo en el que la pre-
venciony la promocion de la salud
son claves.

Leer mas 0

Leer mas O
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EL 61% DE LAS PYMES
NO CUENTA CON UN
SEGURO D&O

El 61,1% de las pymes espano-
las no tienen contratado un segu-
ro de Administradores y Directivos
(D&O), segun el whitepaper “El
coste real de montar tu propia em-
presa’, de Hiscox, realizado para co-
nocer coOmo se protegen los direc-
tivos de las pymes espafnolas ante
las consecuencias derivadas de su

responsabilidad.
Leer mas 0

ASISA VIDA QUITA LOS RECARGOS DE SUS
SEGUROS A LOS DEPORTISTAS DE RIESGO

Asisa Vida ha lanzado una cam-
pafa comercial que, bajo el lema
"Aseguramos tus pasiones’, elimi-
na los recargos de sus seguros de
Vida a los asegurados que decla-
ren practicar los deportes consi-
derados de riesgo y que estan mas
extendidos.

Leer mas O

ARAG CREA UN PODCAST PARA DIVULGAR
CONSEJOS LEGALES

El 51% de los espanoles consumen podcasts y un 33% los escuchan con
frecuencia, segun datos de Spotify. Los usuarios atienden estos programas
para relajarse y desconectar, para estar informados y para aprender cosas
nuevas. “Un podcast muy legal’, el nuevo video podcast de Arag, aunara
estas necesidades con su experiencia sobre temas legales.

Leer mas c

AVANZA PREVISION
LANZA UN SEGURO DE
RENTA VITALICIA

Avanza Prevision ha anunciado
el lanzamiento de su producto de
Renta Vitalicia Remunerada (RVR),
que garantiza una rentabilidad
neta del 3,25% durante el primer

anoy que estara disponible a partir .
del 1 de junio. Leer mas c
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Precio: 19 €

Creatividad

Emprendimiento y mejora
continua

La creatividad es motor principal
del desarrollo personal y base del
progreso de toda cultura. Pero, ;de
qué depende la creatividad? ;Se
trata de una habilidad que se pue-
de desarrollar? ;Qué papel desem-
pena la creatividad en un mundo
globalizado, en el que la revolucion
tecnologica estda acelerando los
cambios?

El lector de este libro encontrara
en é| estrategias que le ayudaran a
potenciar su creatividad y a poder
aplicarla, tanto en el dmbito per-
sonal como en el empresarial. Para
ello, se han elaborado unos conte-
nidos tedricos que estan ilustrados
con una gran variedad de casos
reales y ejemplos de diferentes am-
bitos, que tienen un gran valor pe-
dagdgico. La obra incluye, ademas,
herramientas Utiles para despertar
ideas y generar propuestas de me-
jora, enfocadas en dos dmbitos prin-
Cipales: el emprendimiento para
lanzar nuevos productos y servicios
y el fomento de la mejora continua.

STEPHEN M. R.
COVEY

Editorial:

Ne de paginas: 368
Precio: 24,90 €

Confiar e inspirar

Como los grandes lideres
liberan la grandeza en los
demas

Actualmente vivimos una crisis de
liderazgo. Aunque nuestro mundo
ha cambiado drasticamente, nuestra
manera de liderar no lo ha hecho. La
mayoria de las organizaciones, los
equipos, las escuelas y las familias
siguen funcionando con un modelo
de "Mandar y controlar’, basado en
estructuras jerarquicas y la confor-
midad de las personas. No obstante,
debido ala naturaleza cambiante del
mundo, la mano de obra, el trabajo
en simismo 'y las opciones que tene-
mos de donde y como trabajar, esta
forma de liderar ha quedado drésti-
camente anticuada.

Stephen M. R. Covey explica
coémo pasar de ese modelo al de
liderazgo de “confiar e inspirar” La
gente no quiere que la dirijan; quie-
re que la gufen. La nueva forma de
liderar parte de la creencia de que
las personas son creativas, colabora-
dorasy estan llenas de potencial, y el
lider que necesitan es el que les ins-
pira a convertirse en la mejor version
de si mismas.
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Curso Superior
del Nivel 1

Los colegios autonémicos
pondran en marcha una nue-
va ediciéon de su formacion
en materias financieras y de
seguros privados, imprescin-
dible para ejercer como corre-
dor de seguros.

D Lugar: Colegios Profe-
sionales de Mediadores
de Seguros de Valencia,
Castellon y Alicante

D Fecha: desde septiem-
bre de 20233

D Mds informacion:
webs de los colegios

Bolsa de empleo

El Colegio de Mediadores de
Seguros de Alicante cuenta
con una bolsa de empleo, de
modo que los colegiados que
tengan alguna vacante puedan
consultar los demandantes de
empleo disponibles. Ademas,
también se reciben curricu-
lums de profesionales que es-
tan buscando trabajo.

D Teléfono: 965 21 21 58

D WhatsApp: 621 33 87 41

D Mas informacion:
www.mediaseguros.es

Festividad de la Patrona

Tras la misa realizada el pasado 27 de junio en honor a la Virgen
del Perpetuo Socorro, los mediadores valencianos celebraran la
festividad de la Patrona mediante un acto lidico en el que se en-
tregaran las orlas a los alumnos y

profesores del ultimo Curso Su-

perior, las distinciones a los co-

legiados y los Premios I'Estimat

Distribuidores y Aseguradoras.

D Lugar: Hotel Las Arenas

D Fecha: 6 de octubre de 2023

D Mas informacion:
www.valenciaseguros.com

VIl Torneo de padel

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia or-
ganiza la séptima edicion de su tradicional torneo de padel, que
el ao pasado conto con la parti-

cipacion de 20 parejas formadas

por colegiados, representantes

de las aseguradoras colaborado-

ras y empresas que prestan ser-

vicios y tienen convenio con el

colegio.

D Fecha: 22 de septiembre de
2023

D Mas informacion:
www.valenciaseguros.com






