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“Lo mas importante que tenemos
las compaiiias son las personas"

Elena Martin y Sonia Prieto
(Pelayo)

Javier Hernandez
(PHB Seguros)
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Autoconfianzao

La seguridad de sentirse bien
acompanado en cada trayecto.

Con el Seguro de Allianz auto, ademas de las coberturas que
necesitas, te ofrecemos una extensa red de talleres excelentes,
la recogida y entrega de tu vehiculo a domicilio, la peritacién
100% digital y el acompafiamiento personalizado de nuestros
mds de 8.500 agentes y corredores. Esto es... Autoconfianza.

ALLIANZ auto. Déjanos apoyarte.
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VIVIR SEGUROS EN TIEMPOS
DE INCERTIDUMBRE

| 14 de marzo se cumplieron dos afios de la declaracion del primer Estado de Alarma
por la pandemia, y el consiguiente confinamiento que nos mantuvo en casa durante casi
tres meses. Dos afios desde que un virus microscépico alterase por completo, y quiza
para siempre, nuestras vidas y todos los aspectos de las mismas: economia, relaciones
sociales, la forma de trabajar, nuestra forma de entender la realidad, el interés por la
salud...

Podrfamos dedicar una tribuna entera a enumerar todo lo que ha cambiado. Porque
hemos cambiado, aunque no siempre seamos conscientes de ello. Hay unas nuevas
gafas para mirar la feria con colores distintos.

En esta nueva realidad de valores ligeramente distintos y distantes, los seguros se
convierten en una pieza indispensable para capear la nueva realidad. Porque, como
hemos tenido oportunidad de vivir en primera persona, si pensdbamos que con la pan-
demia acababa la intranquilidad, la realidad demuestra lo contrario.

El mundo se ha vuelto VUCA: Volétil, Incierto (uncertainty), Complejo y Ambigiio. En
apenas un afio, hemos sido zarandeados por sucesivas oleadas del Covid, una nevada
histérica capaz de paralizar Madrid, la erupcién volcanica mas salvaje del altimo siglo,
inundaciones extremas, una inflacién desbocada propia de otras épocas y una guerra
puertas adentro de Europa, con capacidad para arrastrarnos... Y todo ello cuando
empezaban a llegar los primeros rayos de luz para la recuperacién econémica y social.
No vivimos tiempos faciles. Aquellos felices afios 20 con los que sofidbamos hace unos
meses, cuando las vacunas alcanzaron velocidad de crucero y pensabamos que nues-
tro mal llegaba a su fin, tendrén que esperar. La incertidumbre va a ser nuestra nueva
realidad. La nueva normalidad.

En estos entornos inciertos es donde tenemos una misién. Ahora es el momento de los
seguros como un escudo capaz de amortiguar las incertidumbres para darnos tranqui-
lidad. Por eso hay que replantearse el papel de nuestro oficio y, sobre todo, redisefiar los
productos personales y, especialmente, los de negocios: seguros de crédito, de caucién,
de responsabilidad civil, de ciberriesgos, de transporte...

Hay que resetear el sector para responder adecuadamente a un reto mayusculo: capear
diferentes problemas interrelacionados; pero a su vez independientes, al tiempo que
aliados entre si para golpearnos desde distintos flancos.

Necesitamos dejar a nuestros hijos y nietos un mundo mejor. Ese era nuestro objetivo.
Por eso hay que apostar por la sostenibilidad, como forma de evitar un cambio clima-
tico que acentuaréa los fenémenos meteoroldgicos extremos; mejorar la prevencién y
vigilancia sanitaria para esquivar la proxima pandemia; sentar las bases de un modelo
econémico inclusivo y sostenible que no deje a nadie atras; y, sobre todo, unirnos para
ser mas fuertes. Sembrar la paz entre tanto dolor.

Esté en nuestras manos salir de este pozo aparente, pero sabiéndonos unos privilegia-
dos porque vivimos en la parte rica del mundo, en la parte méas segura y asegurada...
donde mas pronto que tarde volvera a salir el Sol.

Elena Jiménez de Andrade

Presidenta
@elenajandrade
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Las mujeres del Seguro

El LAB InsurTech de la mediacién
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LA
INNOVACION
INSURTECH
HISPANO-LUSA

iempre fuimos Iberia: amigos, hermanos y
rivales. Ocurre hasta en las mejores familias.
Pero ahora, méds que nunca, somos la misma
‘isla energética’, segun nuestros politicos. En
fin, lo que la politica no pudo unir, que la
gconomia lo unifique para siempre.

En el Seguro, esta identidad comin siempre
estuvo presente: un mercado, una cultura. Y
en la Innovacion del Seguro (InsurTech) los
paises ibéricos, casi en silencio, han ido
creado un ecosistema poderoso y Gnico en
el mundo. Quizas muchos no lo sepan, pero
somos lideres (juntos). Y eso se esta ponien-
do en valor con iniciativas como el Foro
Ibérico InsurTech, que nace este 2022
para consolidar lazos previos y que desde el
Colegio de Madrid ya se impulsd en 2021 a
través del respaldo al InnoDay InsurTech de
julio en La Nave, junto a las asociaciones del
sector de Portugal (AFIP) y de Espafia (MAD
FinTech), junto al Ayuntamiento de Madrid y
compafifas de primer nivel de ambos paises.
Larga vida al InsurTech ibérico como palanca
para revolucionar el Seguro en cada rincon
del planeta, como ya hicieran los navegantes
hispanos y lusos hace varios siglos.
Salgamos a navegar un sector que todavia se
puede mejorar y transformar. Es la hora de
Espafia y Portugal unidos por el InsurTech.

Salvador Molina, Editor
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por Salvador Molina y Miguel Angel Ossorio

HOGAR, DULCE HOGAR

El mes de abril inaugura la campafia de la Renta de las personas fisicas. Y, con ello, llegan las
preguntas de todos los esparioles: ;Qué me puedo desgravar? ;El sequro de vida? ¢El de salud?
¢L0s planes de pensiones?... jEl seguro de Hogar!

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid

ues, para que quede claro, solo se
podréan deducir los gastos del Se-
guro de Hogar si el contribuyente
contraté el seguro a la vez que fir-
m¢é la hipoteca o la restauracién del
inmueble; y siempre que lo hiciera
antes del afio 2013.

Si es asf, el seguro de hogar debe
ir asociado a la adquisicién de la
vivienda habitual.

En caso de que el contribuyente
sea el propietario de un inmueble
y pueda desgravarse un seguro del
hogar en la renta, deberéd hacerlo
como coste por inversién en vivien-
da habitual.

Para ello, tendra que dirigirse a las
casillas 547 y 548, donde se con-
signa la deduccién por inversién en
vivienda habitual.

Pero existe vida mas alla de la de-
claracién de la Renta.

Y el seguro de Hogar es uno de los
que mas se ha fortalecido por los
dos duros afios de pandemia, con-
finamiento, teletrabajo, catastrofes
naturales y desarrollo de la socie-
dad digital: asesoramiento online,
teleperitaje o teleconsultas a los
mediadores.
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por Salvador Molina y Miguel Angel Ossorio

El papel del asesor es fundamen-
tal en una rama aseguradora muy
zarandeada por infraseguros y gue-
rras de precios provenientes del
canal directo, que quieren tratar al
seguro de Hogar como si fuera un
segundo plato tras sus campafias
de acoso low-cost en el seguro de
Autos. Sin embargo, son cosas bien
distintas. El seguro obligatorio de
automovil es un producto bastan-
te estandarizado, mientras que el

seguro de Hogar es un campo mi-
nado lleno de exclusiones y de letra
pequefia que necesita de las gafas
expertas de un mediador para ade-
cuar la péliza a las necesidades del
cliente, ademés de a su presupues-
to disponible.

Los cristales son un ejemplo cla-
ro de este fendbmeno: cristales de
contenido (espejos) o de continen-
te (ventanas), que incluye o no la
vitrocerdmica, las encimeras, los
tableros de mesa o los cuadros del
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hogar. Y de ahf a las cerdmicas sa-
nitarias solo hay un paso.

Al igual que en Autos, las franqui-
cias y los limites en los riesgos ase-
gurados tampoco juegan a favor de
un cliente no bien asesorado; espe-
cialmente en las reparaciones de
los dafios estéticos y averfas.

Y todo ello en el momento de con-
tratar... Pero es ain mas complejo
cuando el cliente quiere darse de
baja. Dice la ley que hay que co-
municarlo un mes antes de que

helvetia.es

Agente.
Profesional.

> Unete a
nosotros.
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por Salvador Molina y Miguel Angel Ossorio

venza el seguro y muchas veces no
se dice claramente y ni siquiera se
sabe cuél es el proceso a seguir.
iEs el momento de acordarse de su
corredor?

6 MILLONES BUSCAN SEGURO DE
HOGAR

Seis millones de hogares espafio-
les, un 23% del parque total de vi-
viendas, no cuenta con un seguro
de hogar. Y esto es todo un reto y
un potencial de crecimiento para
el sector. Hay que encontrar a esos
propietarios y ofrecerles un seguro
a su medida.

Por otra parte, los ultimos informes
publicados estiman que en Espafia
se producen cada afio en torno a
siete millones de siniestros en
hogares. Los mas frecuentes son
los dafios por agua, con maés de
2,3 millones de siniestros anuales
(33%), roturas de cristales, servi-
cios de asistencia en el hogar y da-
flos eléctricos.

En cuanto al importe del siniestro,
los dafios por agua supusieron el
37% del total de siniestros, mien-
tras que los robos y los dafios por
fendbmenos atmosféricos supusie-
ron el 11% y el 10%, respectiva-
mente.

La pregunta es: ;Cuéles son los me-
jores clientes? Pues parece que los
espafioles de entre 55 y 65 afios
son los méas concienciados con los
riesgos domésticos y, por ende, los
que mas seguros del hogar contra-
tan, con una cuota 85,5% de la po-
blacién total.

En paralelo, los ‘peores’ clientes
(mayor nicho de mercado) son los
jéovenes entre 18 y 24 afios, con
una cuota del 39%; aunque en esto
también debe influir que es una
edad temprana para tener vivienda
en propiedad, y los inquilinos en
alquiler suelen ser remisos a con-
tratar un seguro de hogar que con-
sideran temporal.

Entre los que no disponen de segu-

ro de hogar, el 27% de los usua-
rios de entre 45 y 54 afios asegura
que prefiere asumir el riesgo y no
tener ese gasto fijo al mes. El reto
del mediador, y de las propias com-
pafifas aseguradoras, sera tratar
de convencer a estos propietarios
acerca de la necesidad de contar
con un seguro de hogar.

El problema estéd en que muchos
consumidores desconocen la exten-
sién real de las coberturas de este
producto, lo que exige un esfuerzo
en comunicacién a largo plazo que
ponga de manifiesto los beneficios
de este producto. Y también hay
que tener en cuenta que muchos
propietarios piensan que la comu-
nidad de vecinos se haré cargo de
posibles dafios que sufran en su
propiedad, algo que es cierto Uni-
camente si el siniestro se produce
en lugares comunes, no privados.
Este amplio grupo de personas sin
asegurar lleva a la siguiente radio-
graffa: la de las Comunidades con
menor porcentaje de viviendas ase-
guradas.

Destacan Extremadura (67%), Ba-
leares (63%) y Canarias (57%), cu-
yas cifras, al menos en estos dos
Gltimos casos, podrian explicarse
por el amplio parque de viviendas
vacacionales con que cuentan, que
quizas lleve a muchos propietarios
-en algunos casos extranjeros- a no
contratar un seguro porque mantie-
nen sus viviendas cerradas la ma-
yor parte del afio.

En el extremo contrario estan los
que mas confian en el confort del
seguro, con Pafs Vasco (79%), As-
turias (77%) y Catalufia (75%) a la
cabeza.

DUDAS AL CONTRATAR

El papel del mediador es indispen-
sable a la hora de guiar al consumi-
dor entre la marafia de compafiias
y modalidades de seguro de hogar
que existen. De hecho, no es facil
determinar cual es la mejor com-
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pafifa, dada la guerra de precios
que existe en el sector, que lleva a
ofrecer productos practicamente
idénticos.

El portal Sector Asegurador desta-
ca a AXA, Mapfre, Catalana Occi-
dente, Allianz y Generali como las
mejores compafias del ramo. Sin
embargo, a la hora de hablar de co-
berturas y de calidad-precio desta-
ca a Onyx, del grupo MGS Seguros,
y a Linea Directa.

Sin embargo, si se pueden analizar
cifras y datos que ayuden a com-
prender mejor el estado del sector.
El informe de Seguros y Fondos
de Pensiones de 2020, elaborado
por el Ministerio de Asuntos Eco-
némicos y Transformacién Digital,
cifraba, a cierre de 2020, en 60 el
nimero de compafiias asegurado-
ras que ofrecian este producto en
Espafia. Aunque el informe no des-
glosa las compafifas, sf indica que
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el 429% de las primas las acumulan
Unicamente cinco aseguradoras.
Las diez primeras se llevan el 65%
del mercado, lo que deja escaso
margen para competir, y en parte
puede explicar la guerra de precios.
En paralelo, Multirriesgo Hogar re-
presenta el 129% de las primas de
No Vida, con una facturacién de
4,500 millones de euros en 2020,
segln el mismo informe, y un cre-
cimiento del 3,8%, lo que evidencia

60
companias
aseguradoras
ofrecen en
Espana algun

Ipo de seguro
de Hogar

r—t=

que se trata de un mercado que no
ha tocado techo, y al que la pan-
demia ha convertido méas en una
necesidad que en un lujo.

Y es que los ciudadanos hemos vis-
to que el hogar es méas importan-
te de lo que pensabamos cuando
apenas volviamos a él para dormir
tras maratonianas jornadas de tra-
bajo en oficina, colegios, gimnasios
y vida social fuera de casa: el ho-
gar es, hoy, ese sitio al que vamos
a dormir, pero también donde tra-
bajamos, estudiamos, hacemos de-
porte 0 nos reunimos con amigos y
familiares.

Ya es mas que el sitio al que vamos
a dormir, lo que implica realizar un
uso intensivo que requiere la mejor
proteccién ante cualquier contin-
gencia que pueda surgir y pueda
llevarnos a perder esa esencia que
hemos forjado durante los dos lar-
gos afios de pandemia.
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GENERAL MANAGER DE METLIFE EN ESPANA Y PORTUGAL

"Lo ms importante que tenemos las companias Son

on la pandemia dando sus ultimos
coletazos, y en plena guerra a las
puertas de Europa, ic6mo afronta
MetLife este 2022?

Desde que llegé la pandemia, es-
tablecimos un reto interno para
identificar cémo iba a ser el mun-
do post-pandemia y las nuevas ne-
cesidades de los clientes, y el rol
que guerfamos jugar en esa nueva
situacién. Todo esto nos ha servido
para acelerar la digitalizaciéon de
la compafiia. Identificamos lo bien
que se comunican los canales face
to face. Incluso han sido los que me-
jor han funcionado, y lo que nos ha
decidido a invertir més en el canal
de corredores. Afrontamos el afio
con planes de crecimiento y conven-
cidos de que el sector asegurador
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las personas”

tiene que jugar un papel critico en la
recuperacién econdémica. Estamos
seguros de que va a ser un buen
afo.

MetLife estd muy focalizado en
Accidentes y Vida. {Contar con un
catdlogo que no es muy amplio es
una ventaja o una desventaja?

Es nuestra estrategia como compa-
fifa especialista y de nicho. Todas
tienen pros y contras, pero a noso-
tros nos va bien enfocados en Pro-
teccién, sobre todo donde creemos
que aportamos valor al mercado.
Somos lideres en distribucién tele-
fénica, en productos de protecciéon
de pagos, tenemos una escisién en
estilo de vida... También tenemos
el ramo de pérdidas pecuniarias,
cobertura por desempleo. Y ahora

“El sector seguros es
fundamental para la
economia”

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid
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hemos abierto el ramo de Asistencia
y de Otros Dafios, lo que nos permi-
tird seguir evolucionando, siempre
con el foco en proteccién, vida y
accidentes. Ademadas, hemos lanza-
do Vida Completa, un producto que
aglutina todos los productos de vida
que tenfamos en el pasado, y que lo
hace mas flexible en condiciones de
suscripcién para que sea muy coms-
petitivo.

Somos especialistas en productos
de Accidentes, incluso con subsi-
dios y hospitalizaciéon. A partir de
2008, vimos una oportunidad en
la cobertura de recibos recurrentes
que tenemos a futuro y nos permiten
mantener cierto estilo de vida. En la
Gltima evolucién hemos lanzado Vida
Completa, con un capital decrecien-
te para hipotecas, posibilidad de ca-
pital fijo y con nuestras condiciones
de underating flexibles: solo hace
falta una declaracién de salud hasta
50 afios y 350.000 euros de capital,

—0
El corredor es, para
nosotros, el primer
cliente

y hasta 750.000 euros de capital hay
auto-underating. Es un producto que
va a ser muy competitivo, y con el
que pretendemos a ayudar a los co-
rredores a tener una entrada mejor
en Vida. Junto a todo eso, viendo las
necesidades del cliente y lo que nos
reclamaba, hemos decidido abrir el
ramo de asistencia y de otros dafios,
que nos permite entregar productos
muy personalizados para el cliente y
con una alta flexibilidad. Por ahi va
nuestra evolucion, y eso se hace mas
facil siendo una compafiia especia-
lista, porque somos mas agiles y nos
permite cambiar de forma mas sen-
cilla este tipo de estrategias.

Tenemos un plan de digitalizacién

con horizonte a 2024 antes de la
pandemia. En 2020 se cambiaron
las prioridades; la primera, que
nuestros empleados estuvieran se-
guros, pero también notamos que
habia que acelerar ciertas cosas
para poder ser operativos. No tanto
para vender, sino para dar servicio
a agentes, corredores, etc. Eso nos
ha ayudado a que muchas de esas
tareas para 2024 ya estén termina-
das. La pandemia es una desgracia
enorme para la sociedad, pero hay
que buscar la parte de aprendizaje,
que viene por ahi.

¢Coémo ha integrado MetLife la digi-
talizacion en sus productos?

En el canal presencial, donde inter-
vienen agentes y corredores, hemos
digitalizado el proceso completo:
desde la presentacién del producto
hasta la firma. Ahora estamos ter-
minando la venta completa online
a través de la web y de nuestros
canales de comunicacién. La idea
es simplificar el servicio al cliente,
que tenga acceso més sencillo a los
servicios. Para nosotros, la digita-
lizacién es una manera de mejorar
la experiencia que el cliente tiene

con nosotros. Somos una compaifiia
muy orientada a la excelencia. Eso
no significa perfeccién, pero si ser
cada dfa un poco mejores. Hemos
implementado un chatbot, medios
de pago como Bizum... de manera
que acercamos su manera de tra-
bajar con nosotros a las costum-
bres que ya tiene, y con las que se
encuentra cémodo. Esa es la idea.
Para nosotros, la tecnologia sigue
siendo algo instrumental. Lo dife-
rencial es el trato con las personas.
Por eso, detras de todo siempre
esta la posibilidad de acceder a una
persona que te orienta. Llevando
eso a la venta, hemos digitalizado el
face to face, pero todos los estudios
nos dicen que para la venta de pro-
ductos de proteccién, los clientes
siguen prefiriendo el asesoramiento
profesional. Y de ahi viene el valor
afladido del canal de corredores.
¢Perjudica a los corredores tanta
digitalizacion?

Cuando nos encerramos en casa,
en marzo de 2020, yo pensé que
ibamos a sufrir mas en esos cana-
les de corredores y agentes. Pero
ha sido el que mas capacidad ha
tenido para hacer reuniones online,
mantener su actividad y estar pen-
diente de lo que el cliente necesita.
El cliente prefiere el consejo de un
profesional porque no son produc-
tos sencillos de comprar, el lengua-
je, aunque ha mejorado, requiere in-
terpretacién, y ademés el corredor
ayuda a identificar las necesidades.
Los corredores siguen evolucionan-
do con el mercado y tienen sus pro-
pios servicios digitales. Han sido
siempre un elemento critico en la
distribucién de seguros, la opinién
objetiva, independiente y profesio-
nal, y lo seguirédn siendo aunque se
digitalicen més.

¢Cual es la apuesta de MetLife por
los corredores y la mediacién?
Nosotros, en Portugal o Italia, donde
tenemos mucho éxito, hemos apren-
dido y tratado de traer a Espafia lo
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que funciona. Siempre hemos sido
muy activos en este canal, pero se
descontinué un poco. Ahora hemos
montado nuestra propuesta sobre
cuatro pilares: producto competitivo,
digitalizacién -que el corredor pueda
hacer todo el proceso digitalizado- y
experiencia de cliente. Somos una
compafiia, entre comillas, obsesio-
nada con la experiencia de cliente,
con que quieran trabajar con noso-
tros. El corredor es, para nosotros,
el primer cliente, y queremos en-
tregar una experiencia excelente. El
cuarto pilar es la formacién: la venta
de Vida no es automatica y requiere
mas profundidad. A veces, la gente
no se siente cémoda vendiendo eso,
o haciéndolo con compafifas menos
generalistas. Por eso vamos a mon-
tar una academia para reforzar la ca-
pacidad para vender. Esa es nuestra
propuesta de valor, y estoy seguro de
que vamos a tener una buena acogi-
da con ello.

¢Qué vision tiene MetLife de las In-
surTech? {Son amenazas a su nego-
cio o potenciales oportunidades?
Amenazas desde luego que no. No-
sotros hemos colaborado mucho con
ellas y somos miembros de AEFI, la
Asociacién Espafiola de FinTech e
InsurTech. Estos nuevos jugadores
vienen a ampliar la oferta que tiene
el cliente, con maés opciones para
elegir. Eso nos obliga a ser cada dia
mejores, mas competitivos o ser
complementarios. Todo lo que vaya
a mejorar al cliente, para mi es bien-
venido. Nosotros trabajamos con
determinacién para seguir teniendo
nuestro espacio y la confianza de los
clientes.

Algunas aseguradoras compran In-
surTech, otras colaboran y otras de-
sarrollan las suyas.

Nosotros tenemos una estrategia
muy potente, con un centro, MetLife
Ventures, para invertir en acuerdos
con compafifas tecnolégicas y en-
contrar o desarrollar capacidades
que nos faltan. Forma parte de un

la
tecnologia
sigue
siendo algo
Instrumental.

paraguas corporativo que no descan-
sa en los pafses, sino a nivel corpo-
rativo.

Eres uno de los directivos méas popu-
lares de Espaiia por tu cercania y tu
forma de explicar la realidad, sobre
todo la del sector. Como lider de una
multinacional en Espaiia y Portugal,
¢c6mo se puede liderar en un mode-
lo laboral que conjuga diferentes ge-
neraciones, grados de conocimiento
de herramientas digitales, trabajo
hibrido, nuevas amenazas...?

Es una época apasionante para lide-
rar equipos. La pandemia ha traido
nuevos elementos: ha achatado las
estructuras y te obliga a una mayor
cercanfa, que me parece lo mas ade-
cuado. Lo mejor que puede hacer
un lider es rodearse de los mejores,
todo depende de los equipos. Hace
afios, en una entrevista, dije que lo
Gnico bueno que he hecho en mi vida
es crear buenos equipos, y tuvo una
enorme repercusién. Pero lo creo de
verdad. Hay que empoderar a los
equipos. Cuando tienes a gente con
mucho talento, quiere poder tomar
decisiones. Ademés, ahora se incor-
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poran circunstancias como el trabajo
hibrido. Hay que aumentar la flexi-
bilidad y disefiar un modelo donde
convivan en armonia las necesidades
de los clientes, los requerimientos del
negocio y el equilibrio que demandan
los empleados hoy en dfa, con una
propuesta de valor interesante. No-
sotros tenemos desde baby boomers
hasta Generacién Z, porque nos vie-
ne gente con 22 afos. Eso te obliga
a que se retroalimenten entre ellos,
ya que combinamos experiencia, ca-
pacidades, ambicién, visién del mun-
do... Eso nos permite que el cliente
que esté fuera se sienta representado
dentro. Es la diversidad. A partir de
ahf, hay que dotar de capacidades
a quien necesita adquirirlas e incor-
porar talento de fuera que nos vaya
trayendo capacidades que son ne-
cesarias. Es una ecuaciéon compleja,
que debe estar basada siempre en el
respeto que tenemos por cada uno
de nuestros colaboradores, porque
lo mas importante que tenemos las
compafifas son las personas. Quere-
mos que encuentren una propuesta
para el empleado y que se sientan cé6-
modos trabajando en MetLife.

¢Eres optimista respecto a 2022?
Acabamos bien 2021 y hemos empe-
zado muy bien 2022. Estoy seguro de
que va a ser un afo positivo. La media-
cién juega un papel clave. Hay mayor
conciencia de proteccién en la socie-
dad, la gente se pregunta mas qué
puedo hacer para estar protegido en
momentos de incertidumbre, lo que
nos permite un papel como sector en
la ayuda a la recuperacién econémica.
El sector seguros es fundamental para
la economia. Es solidario, muy bien
regulado y capaz de tener buenas re-
laciones dentro de los diferentes ac-
tores. Hemos pasado de ser el sector
gris de la letra pequefia a demostrar
a la sociedad que estamos aqui para
cumplir un papel. No se trata de tener
una oportunidad de negocio, sino de
desarrollar soluciones a las necesida-
des que tienen los clientes.

NUEVO PRODUCTO

DAS ABOGADO
DE NEGOCIO

Ahora es facil asesorar
sobre proteccion legal a
pymes y autonomos

Legal Risk Scanner

La herramienta que potencia tu
valor como mediador y te ayuda
a aumentar tus ventas

Analiza facilmente los riesgos legales de las empresas

Ayuda a tus clientes a comprender las
necesidades de su caso concreto con
informacion facil de entender

Ofrece diferentes modalidades para
facilitar la decision de compra

En 4 minutos,
una oferta a la medida
de cada cliente

Tarifica y emite la péliza de forma sencilla y rapida

Contacta con nosotros en

Atencion.mediador@das.es Escanea el codigo

QRyaccede a Legal
Risk Scanner

o dirigetea
das.es/Abogadodenegocio

Tel: 900 827 242

DAS Defensa del Automovilista y siniestros Internacional

S.A. de Seguros y Reaseguros, Sociedad Unipersonal. NIF:
A-08055196. Inscrita en el Registro Administrativo de Entidades
Aseguradoras de la Direccién General de Seguros y Fondos de
Pensiones, con clave de autorizacion C0396.
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El pasado 17 de febrero, DKV Segu-
ros y el Colegio de Mediadores de
Seguros de Madrid firmaron un pro-
tocolo de colaboracién llamado Plan
Integral de Cooperacién, un acuerdo
que busca mejorar la calidad del
asesoramiento en Seguros de Salud
y la promocién de ambas entidades.
El acuerdo servira para promocionar
desde el Colegio a la aseguradora
entre los distintos canales de la Me-
diaciéon Profesional, celebrar en el
Colegio una jornada o reunién con
empleados de la compafiia de segu-
ros y de mediadores que colaboren
con la misma o una sesién informa-
tiva sobre los nuevos productos y
campafias de DKV.

La novedad del acuerdo, que tiene
una duracién anual, es que obliga a
las partes a dar difusién al proyecto

EL COLEGIO Y DAS

El Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid y DAS Seguros reno-
varon su convenio de colaboracién
durante la Semana del Seguro de
Madrid. En la reunién para renovar
el acuerdo participaron Elena Ji-
ménez de Andrade, presidenta del
CMSM, y Arturo Delgado, director
territorial Oeste de DAS Seguros.

LA ACTUALIDAD
DEL COLEGIO

Las Ultimas noticias que han marcado
la actualidad del Golegio, reunidas
en unas paginas imprescindibles para
comprender nuestra actividad.

Elena Jiménez de Andrade (CMSM)
y Raquel Sualdea (DKV).

Mediador Eco Amigo, desarrollado
junto al programa Movimiento Me-
dialia DKV, y con el que se ayuda a
implementar gestos o acciones en
las oficinas de los mediadores que

Las partes valoraron positivamente
las actividades que han llevado a
cabo hasta el momento, asf como
la renovaciéon de un acuerdo que
“contribuye a que nuestros colegia-
dos estén mas cerca de las princi-
pales compafiias del sector, y vice-
versa”, explicé Elena Jiménez de
Andrade.
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minoraran el impacto que su activi-
dad provoca en el medioambiente,
mejorando la salud del planeta.

Este programa se encarga de ofrecer
informacién clara y resumida con
consejos practicos y pasos a seguir
para el cuidado del medioambiente.
Para ello, el Mediador Eco Amigo se
informa de los temas de sostenibili-
dad ambiental més relevantes para
su empresa.

Ademas, su actuacién va un paso
mas alld, ya que proporciona a su
empresa acciones sencillas, eficien-
tes y de féacil implementacién que
tengan un impacto medioambiental
positivo.

De esta manera, el Mediador Eco
Amigo se convierte en parte del
cambio y solucién para el cuidado
del medioambiente.

Por su parte, Arturo Delgado des-
tac6é que “el canal de mediacién
es por excelencia nuestro canal”, y
afadié que “en DAS Seguros esta-
mos comprometidos con el canal
mediador y su labor”, y anuncié un
plan formativo para mediadores es-
pecializado en materia de Protec-
cién Juridica.

El Colegio de Mediadores de Se-
guros de Madrid y Previsora Gene-
ral han firmado la renovacién del
acuerdo de colaboracién que am-
bas entidades mantienen desde el
afio 2017.

Con el objetivo de continuar es-
trechando relaciones entre ambas
instituciones, el acuerdo ha sido
firmado por Elena Jiménez de An-
drade en calidad de presidenta del
Colegio de Mediadores de Madrid y
Sergio Alonso Carbé en calidad de
director Comercial de Canal Corre-
dores en Previsora General.

El acuerdo de colaboracién tiene
como objetivo el de continuar refor-

RENUEVAN SU ACUERDO DE COLABORACION

zando la colaboracién entre ambas
entidades. El convenio fomenta la
participacién de Previsora General
en el desarrollo de un programa
de patrocinio y colaboracién que
permita a la instituciéon colegial
la consecucién y desarrollo de su
plan estratégico, ofreciendo forma-
cién al colegiado, servicios de valor
afadido, fomento y divulgacién de
la figura del mediador de seguros.
Sergio Alonso destacé que “esta-
mos muy satisfechos de la evolu-
cién de Previsora General en Ma-
drid y de la excelente relacién con
el Colegio de Mediadores, nuestra
vocacién es la de formalizar alian-

RENUEVA EN 2022 SU COLABORACION CON
EL COLEGIO DE MEDIADORES DE SEGURDS DE MADRID

El Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid ha renovado su acuer-
do de colaboracién con Senassur,
por medio del cual la aseguradora
contindla como miembro del Plan de
Integral de Cooperacién.

La presidenta del Colegio, Elena Ji-
ménez de Andrade, y Jorge Moreno,
director comercial de Senassur fue-
ron los encargados de rubricar, con
formato digital, la continuidad del
acuerdo durante 2022.
Jorge Moreno destacé,
tras la firma del con-
venio de colaboracioén:

tener entre los colaboradores del
Plan Integral de Cooperacién del
Colegio a un especialista en el segu-
ro de Auto de la talla de Senassur.
“Es una satisfaccién mantener la re-
lacién con Senassur, que tantos be-
neficios ha aportado a los mediado-
res de Madrid durante estos afios”.
La presidenta del Colegio destacé la
colaboracién que los profesionales
de la correduria han realizado con
el Centro de Formacion.

“Nos alegra mucho "™
poder seguir colabo- ...
rando con vosotros y ==
continuar  creciendo ...
juntos, dando sopor- l
te a los corredores de "™
Madrid con productos = %§
innovadores y adapta- il
dos a las necesidades

de sus clientes”. Elena Jiménez de
Andrade insisti6 en las ventajas de

Elena Jiménez de Andrade y Jorge
Moreno durante la videollamada en la
que renovaron el acuerdo.

zas estratégicas a largo plazo con
las instituciones que apoyan y re-
fuerzan la figura del mediador, cla-
ve en nuestra estrategia de distri-
bucién de seguros”.

Previsora General se define como
la alternativa a la mutua tradicio-
nal, ofrecen seguros personales
revirtiendo parte de sus beneficios
a los mutualistas en forma de nue-
vos servicios y coberturas. Lideres
en el ramo de Convenio Colectivo,
comercializan ademas seguros de
baja diaria para el colectivo de au-
ténomos, seguros de accidentes
individuales y colectivos, vida, sa-
lud y decesos.

EXPLICO
EN TVE LOS SEGUROS
CONTRA EL ROBO DE
0BRAS DE ARTE Y LAS
INDEMNIZACIONES POR
CIERRE DE ACTIVIDAD
DURANTE LA PANDEMIA

El vocal de Deontologfa del Cole-
gio ha participado en varias oca-
siones, durante las dltimas sema-
nas, en el programa La Hora de
La 1, de Televisién Espafiola.

En una de esas intervenciones ex-
plicé las particularidades del se-
guro contra robo de obras de arte,
mientras que en otra intervencién
habl6é de las indemnizaciones a
las que tienen derecho los empre-
sarios que tuvieron que cerrar sus
negocios durante la pandemia.
Con estas entrevistas, el Colegio
transmite a la sociedad la reali-
dad del seguro.
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La presidenta del Colegio de Me-
diadores de Seguros de Madrid,
Elena Jiménez de Andrade, estuvo
el martes 22 de diciembre en los
estudios de El Toro TV, en el progra-
ma matinal “Dando Cafia”, contes-
tando a las preguntas de Alba Vila
y las de los contertulios invitados.
La figura del mediador, la pujanza
de los seguros de salud y la forma
de encauzar las relaciones con las
compafiias centraron los focos de la
entrevista, que transcribimos a con-
tinuacioén:

Sabemos que los mediadores de
seguros aportan facilidad y ahorro
a los consumidores y ventas e in-
gresos a las aseguradoras... {C6mo
es posible esta cuadratura del cir-
culo?

Todos ganan. Los primeros, los ase-
gurados. Ganamos los mediadores
de seguros porque realizamos la la-
bor que nos corresponde.

{Coémo se define la figura del me-
diador de seguros?

El mediador es un profesional ex-
perto, muy formado, muy prepara-
do. En estos momentos que vivimos
ahora es cuando mas se valora la
figura del mediador. Somos impres-
cindibles. El mediador te acompafia
en tu relacién con la compafifa de
seguros. Te acompafia en el aseso-
ramiento previo a la contrataciéon
de los riesgos que tengas. Continta
con la gestion de tu péliza, y, sobre
todo, te asesora en el momento del
siniestro. Es cuando necesitas una
ayuda mas personal, méas cercana
y con el conocimiento que aporta la
experiencia.

Y para las compaiiias asegurado-
ras, ¢cuales son los beneficios?

A las aseguradoras les beneficia so-
bre todo en la fluidez. Tratar con un
interlocutor vélido para ellas tam-
bién es importante. No es lo mis-

mo tratar con una persona que no
conoce el riesgo que con un media-
dor. Somos socios, somos partners.
Para las compafiias, la experiencia
que aportamos agiliza y favorece la
consecucién de sus objetivos, que
es, principalmente, cubrir los ries-
g0s.

¢Cuales son los seguros que ahora
piden los usuarios?

Con la pandemia nos hemos em-
pezado a leer las pélizas. Cosa que
antes, a lo mejor, no hacfamos por-
que no tenfamos tiempo. Ahora, los
seguros vinculados a la salud y a la
vida se estédn contratando de una
forma mas masiva que antes. Los
seguros de hogar, los multirries-
go, siguen siendo los que mayor
demanda generan y, obviamente,
el seguro obligatorio de auto. Pero
salud, vida y hogar son los seguros
que la gente estd demandando es-
tudiarlos més y ver de qué forma se
pueden adaptar a sus necesidades.
¢Coémo se han portado las asegura-
doras con los afectado por el Vol-
can de La Palma?

Se han portado bien porque no ha-
bfa otra forma de portarse. Afortu-
nadamente, las comparifas ya estan
muy expuestas y muy preparadas
para este tipo de situaciones. Ade-
mas de establecer programas de
atenciéon de emergencias, en este
caso es el Consorcio de Compensa-
cién de Seguros el que ha asumido
el pago de las indemnizaciones. Lo
que han hecho, en este caso, las
compafifas es favorecer y aportar
toda la documentacién y agilizar
todos los tramites. Se han portado
impecablemente bien. EI Consorcio
ha pagado més de 30.000 millones,
que hayamos lefdo hoy, que no es
nada comparado con lo que espera.
¢Es importante la formaciéon para
ser mediador de seguros?
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Es clave. El conocimiento, la ex-
periencia, pero sobre todo la for-
macién. Los mediadores estamos
obligados por ley a tener realizadas
mas de 300 horas de formacién y
los agentes, mas de 200. Eso es lo
mas importante, si no estas forma-
do no tienes esa ventaja competitiva
que te da el conocimiento.

Yo quiero hacer un seguro. Lo que
tiene mas sentido comin es acudir
a un profesional, que seria el caso
vuestro. {Qué responsabilidad tie-
ne con respecto a lo que yo contra-
te este profesional?

Por ley, el mediador estéa obligado a
tener un seguro de responsabilidad
civil profesional. EI mediador, lo que
hace, dentro del panorama de la in-
dustria aseguradora, dentro de tus
necesidades y de tu situacién, es
decirte cuél es la cobertura que me-
jor te conviene. La responsabilidad
la tenemos cubierta por un seguro,
pero la responsabilidad mas impor-
tante es orientar al usuario y esta-
blecer el vinculo con la compafiia en
toda la vida de la péliza, tanto en la
atencién del siniestro, que estamos
obligados a atenderle, como en la
contratacién previa del seguro.

Si la compafiia no me responde, ¢el
mediador de seguros pinta algo?

El mediador siempre interviene.
El mediador pinta todo. Cuando la
compafifa no te responde es cuan-
do nos damos cuenta que la nece-
sidad de contar con un mediador es
vital porque es el interlocutor con la
compafiia.
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Es que yo creo que el mediador de
seguros es mas importante que la
compaiiia. Puedo poner ejemplos
de compaiiias que han dejado tira-
da a una persona y lo ha resuelto
el mediador.

En ese caso, el mediador es de-
terminante, en el Colegio tenemos
una campafia que dice “ponunme-
diadorentuvida.com”. Casos como
el que has descrito ocurren muy a
menudo, es mas, son los que mas
ocurren.

El cliente necesita una persona para
su interlocucién que no sea alguien
que esté en un 902, por ejemplo,
que no te entiende, que no conoce
tu situacién personal. Lo que nece-
sita es una persona que conozca tu
situacién y que sea el interlocutor
con la compafifa. Nuestro trabajo
esta centrado en eso.

Mucha gente se ha quejado de que
las compaiiias te puedan echar.

Es un contrato entre dos partes y
se establece, efectivamente, en to-
das las pélizas que la compafifa te
puede echar y tu también te puedes

RENUEVA SU ACUERDD DE COLABORACION CON
EL COLEGIO DE MEDIADORES DE SEGUROS DE MADRID

El Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid y Asisa han renova-
do por cuarto afio consecutivo su
convenio de colaboracién para con-
tinuar con el impulso de activida-
des que ayuden al desempefio del
mediador y dar fluidez al canal de
comunicacién directo entre la ase-
guradora y los colegiados.

La presidenta del Colegio de Media-
dores de Seguros de Madrid, Elena
Jiménez de Andrade, y el director
Comercial Territorial Madrid de Asi-
sa, Enrique Gallego, han firmado el
convenio para 2022 en la sede del
Colegio, que se compromete a po-
tenciar la imagen de Asisa en los

ir. La compafifa tiene que advertirte
con dos meses de antelacién que no
te va a renovar la péliza y tu puedes
decir a la comparifa con un mes de
antelacién que no vas a renovarlo. Y
el seguro de la péliza es un contra-
to, entonces las comparifas pueden
prescindir de ti porque tienes una
elevada siniestralidad, porque tu
perfil no encaja en su politica...
¢Eso es normal, aunque duela?
Eso es normal, aunque duela. Eso
estd previsto. Hay compafiias que,
si tienes un alto indice de siniestra-
lidad y no eres rentable para ellas,
no te renuevan. No son ONGs...

Si, pero si yo voy a ver mucho a un
médico no me tacha de la lista...
En los seguros de salud, por ejem-
plo, no ocurre eso. Algunas compa-
fifas pueden prescindir de ti y otras,
no. Hay compafifas que garantizan
la duracién de tu péliza de salud
para siempre.

Eso es muy importante...

Estos son los beneficios que apor-
tamos los mediadores. Nos dicen:
“Oye, qué compafila no me va a

distintos canales de
mediacién en Madrid.
Enrique Gallego ha se-
flalado que “nos com-
place especialmente
renovar un afio mas el acuerdo de
colaboraciéon con el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Madrid.
Seguimos reforzando y poten-
ciando la figura del mediador con
el apoyo del Colegio de Madrid”.
“Asisa quiere consolidarse como
aseguradora multirramo al servicio
de las personas, extendiendo nues-
tra experiencia en el cuidado de la
salud a otros ambitos a través de
nuestra oferta en Vida, Dental, De-

echar nunca en el seguro de salud”.
Pues tenemos estas...

A los sesenta y pico ya no te coge
una compafiia para una péliza de
salud...

Hasta los 65 aflos, méaximo. Alguna
compafifa llega hasta los setenta
afios, pero con unas primas eleva-
disimas.

Esto no tiene nada que ver con los
mediadores de seguros, pero si la
compaiiia decide cortar ese con-
trato, ¢no hay devolucién de ningiin
dinero anterior que hayas ido pa-
gando a la compaiiia?

No hay compensacién si es la com-
pafia la que decide de forma unila-
teral que no renueva el contrato. Si
es verdad que, durante la vigencia
del contrato, hay una figura que se
Illama el extorno por la que te de-
vuelven la parte de la prima que has
pagado y no has consumido.
Pongamos por caso, me cambio de
vivienda y entonces tengo que ase-
gurar otra casa, entonces, si que
cabe la devolucién de parte de lo
pagado.

cesos, Accidentes, Viajes y Masco-
tas, y por supuesto de la mano de
la mediacién profesional”, afiadié.
Para Elena Jiménez de Andrade,
“es una enorme satisfaccién pro-
rrogar la colaboracién de una en-
tidad como Asisa, lider en Salud,
con el Colegio de Mediadores de
Seguros de Madrid, porque se re-
valida la confianza en la mediacién
profesional para distribuir sus pro-
ductos aseguradores”.
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EN ESPARIA,

El Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid ha cerrado 2021 con
un nuevo récord de altas de cole-
giados. En total se han registrado
cerca de 40 nuevas incorporaciones
el afio pasado, un 48% mas que en
2020, el afio de la pandemia. De
estas, méas de 20, han tramitado su
inscripcién en el registro publico de
la DGSFP a través del servicio de
tramitacién que ofrece el Colegio de
forma gratuita. Segln datos de la
DGSFP, durante el ejercicio anterior
se dieron de alta en toda Espafa
228 mediadores de seguros (empre-
sas o profesionales).

Elena Jiménez de Andrade Astorqui,
presidenta de la Institucién, informa
que “estos datos reflejan una ten-
dencia muy positiva para el Colegio

de Madrid y en definitiva para todos
los mediadores de seguros. Acom-
pafiamos a los futuros mediadores
de seguros en todo su desarrollo
profesional, primero desde sus co-
mienzos con el acceso al certificado
Nivel, 1,2 y 3 que obtienen desde el
Centro de Estudios del Colegio, lider
en formacién de seguros y después
con su inscripcién en la DGSFP, para
terminar, acompafidndolos con to-
dos los servicios que tanto en ma-
teria formativa como informativa se
ofrecen desde el Colegio con el fin de
que puedan ejercer su actividad con
excelencia y profesionalidad”.

Angel Corada, gerente del Colegio,
explica, a tenor de estos datos, de
forma rotunda: “Si se tiene en cuen-
ta que en la Direccién General de Se-

DEL CURSO SUPERIOR

El Curso Superior de Responsabi-
lidad Civil y Seguros del Centro de
Estudios del Colegio de Mediado-
res de Seguros de Madrid es una
formacién que tiene como objetivo
profundizar en la Institucién de la
responsabilidad civil y en los segu-
ros que la cubren, tanto desde un
punto de vista profesional como
empresarial.

Esta formacién, que ha alcanzado
diez ediciones, esta dirigida a me-

DE RESPONSABILIDAD CIVIL Y SEGUROS DEL CMSM

diadores de seguros y sus colabo-
radores, Gerentes de Riesgos, licen-
ciados en Derecho, Responsables y
Colaboradores de Asesorias Juridi-
cas, Jefes de Ramo, Suscriptores de
Responsabilidad Civil, Jefes de Si-
niestros, Peritos de Seguros y otros
profesionales interesados en la ma-
teria, y analizard la problematica
actual de la responsabilidad civil y
las soluciones de cobertura del ries-
g0 que aporta el sector asegurador.
El anélisis se realizard desde un
punto de vista tedrico, a través de
exposiciones de profesionales en la
materia, y préactico, mediante pre-
sentacioén y resolucién conjunta de
casos reales, con constantes refe-
rencias a la doctrina jurisprudencial
sobre la materia. Todos los afios se
abren nuevas convocatorias.
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guros se han tramitado 228 altas en
2021, podemos decir que el Colegio
capta el 16% de las colegiaciones
totales en Espafia”. Ademas, afiade:
“Si hemos tramitado durante el afio
pasado 21 altas de corredores/co-
rredurfas a través del Colegio, pode-
mos decir que uno de cada 10 corre-
dores que se dan de alta en Espafia
utiliza los servicios del Colegio”.
Durante los dltimos cinco afios, a
excepcién del afio 2020, afo de la
pandemia, la cifra de nuevas incor-
poraciones en el Colegio de Madrid
ha ido aumentando sustancialmen-
te. Uno de los motivos por los que
se incorporan al ente colegial, son
las ventajas y servicios que de for-
ma global se ofrecen desde el Co-
legio.

ASISA

Eduardo Monge, jefe de Ventas de
la Delegacion de Asisa en Madrid,
impartié una clase sobre el Ramo
de Salud. A la formacién, que se
celebré en formatos presencial y
online, asistieron casi medio cen-
tenar de alumnos del Curso Nivel
1 que imparte el Centro de Estu-
dios del Colegio de Mediadores de
Seguros de Madrid (CMSM).
Durante la ponencia, Monge hizo
una descripcién de la situacién
del mercado en este Ramo y apor-
16 valiosos argumentos de venta.

“EL SEGURD ES UN PRODUCTO COMPLEJO Y ES IMPRESCINDIBLE

EL SOPORTE HUMANO"

f.
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Los familiares piden que se investigue por gqueé se hundia el
PESqUEro ¥ qué no oise |la blsqueda

El vocal de Deontologia del Colegio
de Mediadores de Seguros de Ma-
drid (CMSM) particip6 en el pro-
grama Todos Seguros, de Capital
Radio, para hablar del importante
papel del mediador en el sector.

Javier Martinez compartié micréfo-
nos con Miguel Benito, presentador
de este espacio en Capital Radio en
el que el vocal del Colegio explicé
que, “contrariamente a lo que mu-
cha gente piensa, el mediador se va
a convertir en una figura mas im-
portante”. “Nosotros seguimos ba-
tiendo récords en matriculacién” en
los Cursos del Colegio, entidad que
tramita 1 de cada 10 inscripciones

para formarse como mediador.

El Colegio se ha convertido en una
potencia en formacién, algo que
Martinez calific6é como “nuestra ob-
sesion”. Ademas, alabé la labor de
Angel Corada, quien “ha hecho una
labor extraordinaria” al frente del
Centro de Estudios del Colegio.

En este sentido, Martinez recordé
que, cuando lleg6 Elena Jiménez de
Andrade a la presidencia, en 2009,
el Colegio estaba perdiendo colegia-
dos. Ahora la tendencia es justo la
contraria: cada afio crecen las cifras
respecto al afio anterior. “Elena hizo
una muy buena seleccién de com-
pafieros de viaje”, explicé, y destacé

EL COLEGIO CELEBRG UNA FORMACION

Junto a Dario Spata CEO de Ibe-
rian Insurance Grup, S.L.; José
Nufiez CEO de Lloyds Iberia; José
Luis Latorre, director general de
Alea Agencia de Suscripcién, S.L.;
y Fernando Barrio, director general
de Names Agencia de Suscripcién,
S.L., el Colegio de Mediadores de
Madrid reunié en su sede, el pasa-
do 24 de febrero, a un importante

grupo de colegiados que quisieron
analizar de cerca las mejores estra-
tegias para la colocacién de seguros
en el mercado duro. Esta jornada
se centré en la forma de plantear
las operaciones a los clientes para
incrementar su tolerancia al riesgo,
al tiempo que explicé las mejores
férmulas para reducir la friccién
a la hora de ofrecer distintos pro-

cémo dieron una vuelta a la institu-
cién, haciéndola mas abierta y ac-
cesible.

Gracias a ello, la sociedad, y el sec-
tor, han podido comprender la im-
portancia del mediador. “La gente
va entendiendo que nuestra figura
ha hecho una actualizacién seria y
rigurosa”, destacé Martinez. “El se-
guro es un producto complejo y es
imprescindible el soporte humano”,
afiadid, y puso como ejemplo de la
importancia de este perfil la com-
pra online de un movil: el usuario,
generalmente, estéd preinformado y
sabe cudles son las caracteristicas
que busca; en el mundo del seguro,
el consumidor no sabe nada sobre
las coberturas y, en realidad, solo
se fija en el precio.

Ademas, explicé que, en ocasiones,
con un mediador el seguro puede
salir incluso mas barato que contra-
tandolo directamente online. Algo
que mucha gente no sabe, a pesar
de que podrén contar con el aseso-
ramiento y acompafiamiento de un
profesional del sector sin que el pre-
cio se vea incrementado.

ductos en mercados complejos. La
formacién ayudd a los asistentes a
adquirir una visién amplia y de claro
componente practico para plantear
operaciones, y subrayé el compro-
miso del Colegio con las actividades
formativas junto a compafiias lide-
res del sector como vehiculo para
el reciclaje profesional y la actuali-
zacién constante de conocimientos.
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por Allison Castillo

“DESDE JOVEN TENIA CLARO QUE
QUERIA DEDICARME A LOS SEGUROS”

Javier Hernandez, gerente de PHB Seguros Agencia Exclusiva de AXA

esde cuando estd colegiado en el
Colegio de Mediadores de Seguros
de Madrid (CMSM)?

Desde 2003, cuando me saqué el
titulo, que cursé en el Colegio. Voy
a hacer 20 afios ya colegiado.

¢Por qué eligi6 concretamente al
Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid para formarse como
mediador a través de sus progra-
mas formativos?

Porque considero que nuestra pro-
fesién debe ir de la mano de la for-
macién y encaminada a la méaxima
personalizacién.

En este sentido, el Colegio es el es-
pacio donde se nos ayuda y guia en
la correcta gestiéon del mundo de la
mediacion.

Tenfa claro que el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Madrid era
el lugar donde podia cubrir esas
necesidades como profesional de
la mediacion.

¢Qué le ha aportado a su profesion
y a su empresa, de la que luego
hablaremos, el hecho de estar co-
legiado en el Colegio de Mediado-
res de Seguros de Madrid desde
hace tanto tiempo?

La garantia y seguridad, sentirte
respaldado por un colegio que de-
fiende nuestros intereses.

En mi caso, ademas, he hecho uso

del Departamento Juridico, asf

como de la administracién y for-

~aquese
dignifique mas
la profesion

macién, habiendo cursado un gran
nimero de cursos y formacién re-
glada y no reglada.

¢Echa de menos algiin servicio que
podria tener el Colegio y que no
ofrezca actualmente?

Como colegiado y mediador, consi-
dero que el Colegio podria consti-
tuir una mesa de trabajo con com-
pafifas del mercado, con el fin de
aportar en comun para el bien del
mercado asegurador.

¢Como se podria plantear, mas
concretamente, este servicio?
Algo sobre conexién, conectividad
o mediacién con las compaiiias,
porque los corredores y mediado-
res tenemos como proveedores,
socios o partners a las compaiiias,
y si tuviéramos una relacién direc-
ta, como por ejemplo a través de
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reuniones con el responsable de la
compafifa, por medio del Colegio,
podria ayudar.

Creo que eso atraeria aln a mas
colegiados.

¢Cree que es importante o inclu-
so necesario estar colegiado para
poder competir en el sector de la
mediacion?

Por desgracia, no es obligatorio.
Pero considero que si es impor-
tante, porque eso ayudara a que
se dignifique més la profesién y se
reconozca el valor que aportamos
los mediadores.

Creo que deberfa ser exigible, como
sucede ya en otras profesiones.
Hablemos de PHB Seguros, su
compaiifa. {Podria contarnos cual
es su historia? Porque usted em-
pezé muy joven en el sector ase-

‘no cansarse
nunca
de estar
empezando
siempre’

gurador y, ademas, le viene de fa-
milia.

PHB Seguros es una agencia de
AXA que nace en 2004.

Mis padres, Conchi y Pedro, se han
dedicado al seguro desde los 16y
14 afios, respectivamente, y es por
ellos por los que estoy en este ofi-
cio. Desde pequefio vivi la pasion
por este oficio. Yo tenfa claro desde
joven que querfa dedicarme a los
seguros.

Empecé primero como agente de
GES Seguros, en 2001, con 19
afos, y luego me dediqué al merca-
do industrial. Estos afios, de 2001
a 2005, fueron muy intensos en for-
macién y crecimiento profesional,
apostando por un gran proyecto
con AXA Seguros en Guadalajara.
Su oficina se enfocé desde el pri-
mer momento de un modo innova-
dor, empezando por su localiza-
cion: un poligono industrial. {Por
qué se salié de lo convencional y
aposté en su lugar por una ubi-
caciéon hasta entonces inédita y
arriesgada para una agencia que
empieza su andadura?

Por mi formacién y especializaciéon
en el mundo empresarial, y por
ofrecer el servicio en el lugar en el
que se demandaba.Yo querfa hacer
algo diferente, asi que abri la ofi-
cina en un poligono industrial por-
que es donde estaban los clientes y
donde podia aportar valor.
Entonces salié bien aquel plan,
porque PHB Seguros crecié.

En la actualidad, PHB Seguros es
una de las agencias mas fuertes de
AXA en la provincia y somos espe-
cialistas en el mercado industrial
y de salud. Tengo que agradecer
todo esto al gran equipo que en es-
tos dltimos 20 afios ha hecho esto
posible, y a los clientes que han de-
positado su confianza en nosotros.
Con esta historia a sus espaldas,
y habiendo vivido muchos cambios
en el sector de la mediacién, (es
optimista respecto al futuro del
sector con el auge de la digitaliza-
cién y la entrada de nuevos poten-
ciales competidores?

Los mediadores cada dia tenemos
una competencia mayor y més

agresiva, pero eso aporta alin mas
valor al mediador.

El futuro cambiara, como todo en
esta vida, pero, como dice mi pa-
dre, ‘no cansarse nunca de estar
empezando siempre’.

La mediaciéon de hace 40 afios no
tenfa nada que ver con la media-
cién de hoy, por lo que, en un futu-
ro, nuestro mercado seré totalmen-
te diferente.

Cambios va a haber, pero nuestra
profesién y el valor afiadido que
aportamos nos haré imprescin-
dibles. De eso no tengo ninguna
duda.

¢Hacia doénde piensa que ira el
mercado de la mediacién a medi-
da que vaya experimentando estos
cambios de los que habla?

Creo que el mercado ira hacia dos
modelos: uno de broker que pres-
tard servicios de mediacién, ase-
soramiento y gerencia de riesgos,
cobrando minuta por servicio; y el
de agencia, que ird hacia un mo-
delo profesional e integrado en la
compafiia.
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NOTICIAS DEL
MEDIADOR

La mediacion es un mercado dindmico que no deja de arrojar
novedades. Recogemos las principales noticias para estar al dia.

MPM SOFTWARE LANZA ELEVIA ECLIENT,

MPM Software ha lanzado al mer-
cado la nueva generacién de su so-
lucién Elevia eClient para la gestion
de los clientes de las corredurfas de
seguros. Una plataforma concebida
para atender las necesidades tanto
de clientes particulares como clien-
tes empresa que se asienta sobre la
plataforma Elevia, desarrollada para
crear un entorno de facil uso, intuiti-
vo, responsivo y compatible con dis-
positivos méviles con el que se podra
proporcionar servicios de correduria
digital 24x7 a sus clientes.

Entre las caracteristicas mas des-
tacadas de Elevia eClient estén la
capacidad de personalizacién a la
imagen de cada corredurfa, la po-
sibilidad de configurar las acciones
que se permiten a cada uno de sus

clientes y algunos de los contenidos
o un cuadro de mando y estadisticas
orientadas a cada tipo de cliente.
Asimismo, la plataforma ofreceré in-
tegracién con el Gestor de Procesos
de Elevia para automatizar respues-
tas e interacciones con los clientes,
y permitira realizar la declaracién de
siniestros en Iinea, asi como todo el
proceso de tramitacién y seguimien-
to de la gestion de los expedientes
y las comunicaciones y gestiones en
curso con el cliente.

Ademés, Elevia eClient permite pu-
blicar productos aseguradores para
que los clientes puedan cotizar y so-
licitar contrataciones de nuevas p6-
lizas de seguros y se pueda realizar
toda la relacién y gestién comercial a
distancia y en tiempo real.

ALLIANZ, AXA, GENERALI, MAPFRE, ZURICH, PLUS ULTRA

Y LIBERTY

Segun el XllIl Barémetro de Ade-
cose, 9 de cada 10 corredurias de
seguros trabajan con Allianz, AXA,
Generali, Mapfre, Zurich, Plus Ul-
tra y Liberty Seguros.

Si se amplia mas el rango, afa-
diendo al 75% de las corredu-
rias, se incluye en la lista a Reale,
ARAG, Fiatc, Caser, Helvetia, Mar-
kel, DKV, Sanitas, Catalana Oc-
cidente, Asefa, Berkeley, Chubb,
SegurCaixa-Adeslas y a Hiscox,

segln destaca ‘SegurosNews’ en
un analisis que ha hecho del Ba-
rometro.

El portal ha destacado que Gene-
rali esté presente en el 98% de las
corredurfas asociadas a Adecose,
seguida de Mapfre (con el 97%),
Allianz, AXA (ambas con el 96%
de presencia), Zurich (con un pun-
to menos, 95%), Plus Ultra (92%),
Liberty (91%) y ARAG, Fiact y Rea-
le, con el 90% cada una.
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La plataforma, que esta disponible
en espafol, inglés, portugués y ca-
taldn, permite al corredor adoptar
un modelo de relacién de sus clien-
tes omnicanal, ya que, ademés de
la integracion con el ERP segElevia,
también se integra con el resto de
las soluciones de MPM (segApp,
segTarificador, segCotizador, etc.),
aglutinando toda la informacién y
actividad con los clientes en un ani-
co entorno.

DAS ABOGADO PERSONAL

El multitarificador de Codeos-
copic incorpora DAS Abogado
Personal, un producto para pro-
teger a propietarios de viviendas
que incluye asesoramiento legal,
y que se enfoca en contingencias
como la ocupacién de la vivien-
day los dafios derivados.

DAS Abogado Personal también
incluye cobertura en aquellos
puntos que en ocasiones dejan
fuera los seguros de Hogar.

RATIFICADA LA CONDENA AL
BANCO SABADELL POR

La Audiencia Provincial de Zarago-
za ha ratificado la condena al Ban-
co Sabadell por mala praxis en la
comercializacién de seguros al vin-
cular a la concesién de una hipo-
teca una péliza de Vida a 20 afios.
El Juzgado nimero 12 de Prime-
ra Instancia de Zaragoza condend
el afio pasado al banco al estimar
que habfa obligado al cliente a con-
tratar una péliza que beneficiaba
injustificadamente a la entidad y
a sus sociedades, y la obligbé a de-
volver al cliente la prima abonada
mas los intereses.

El Colegio de Mediadores de Zara-
goza respaldé econémicamente la
demanda del cliente contra la enti-
dad financiera dentro de sus accio-
nes contra las malas précticas en
la profesién. Imponerle un seguro
y el cobro de su correspondiente
prima de forma anticipada, que
ascendia a mas de 20.700 euros,
es ilegal y vulnera varias leyes, en-
tendieron.

Tras el recurso de apelacién pre-
sentado por el Banco Sabadell, la
Justicia ha vuelto a dar la razén
al demandante, por lo que debe-
ra proceder a la devolucién de la
prima abonada y la parte no con-
sumida de los préximos afios, asf
como los intereses generados en
este tiempo y las costas derivadas
del procedimiento.

Los Colegios de Mediadores de
Seguros confian en que esta sen-
tencia sea ejemplarizante para
combatir la mala praxis bancarias.
Actualmente hay dos demandas
mas interpuestas contra el Saba-
dell por presuntas malas practicas
en la venta de seguros.

L0S SEGURDS DE VIDA RIESGD DE SANTALUCIA

El multitarificador de Codeoscopic
afiade los productos PlanVida Inte-
gral y PlanVida Proteccién Personal
de Santalucia a su catélogo para
medidores y corredores, al que ya
acceden casi dos mil profesionales.
Santalucfa ya ofrecia en Avant2 sus
seguros de Comunidades y prevé
lanzar en poco tiempo los de Hogar
y Decesos, seglin ha confirmado la
compafia.

Desde Santalucia han querido des-
tacar la apuesta de la aseguradora
por la mediacién profesional con
este tipo de acciones, que facilitan a

DAS Seguros y Lisa han puesto en
marcha una plataforma que facili-
taré el acceso de los mediadores al
seguro de impago de facturas.

El objetivo de este acuerdo seréa el
de facilitar la gestién y emisién de
pélizas en cuestién de minutos, se-
gin han confirmado ambas com-
pafifas en un comunicado en el que
anuncian esta alianza.

Esta nueva plataforma llega al mer-
cado como parte del lanzamiento
del microseguro DAS Factura Asegu-
rada, que ofrece a empresas y au-
ténomos la posibilidad de asegurar
sus facturas de manera individual,
sin cuotas ni suscripciones, siempre
que no superen la cuantia de 6.000
euros (IVA incluido), por un impor-
te fijo inferior al 1% del valor de la
factura.

Este micro seguro, concebido para
ser un producto de pago por uso y
on demand (bajo demanda), lo con-
vierte en un embedded insurance
facilmente integrable en cualquier
proceso de facturacién de los clien-
tes, explican sus impulsores.

muchos profesionales del seguro el
acceso a productos personalizables
gracias a plataformas digitales ver-
satiles que permiten gestionar mejor
el negocio.

__ —

Ahora, y gracias a esta nueva plata-
forma, los mediadores podréan ges-
tionar mejor este seguro, ganando
eficiencia en los procesos gracias a
una interfaz sencilla, de facil manejo
y adaptada para ajustarse a las ne-
cesidades de cada cliente.

Este tipo de plataformas digitales
pueden contribuir a facilitar la labor
de los mediadores, ya que permiten
configurar y personalizar los segu-
ros en funcién de las necesidades
de cada cliente, de forma réapida y
eficaz, ahorrando papeleo y garanti-
zando un mejor control de todos los
procesos y de la informacién que se
genera.
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Elena Martin

DIRECTORA DE LA ZONA MADRID DE PELAYO

Las
redes sociales
constituyen

DIRECTORA DE LA ZONA CENTRO Y CANARIAS DE PELAYO

“Pelayo es una empresa que sigue
apostando por 1a mediacion”

elayo tiene 88 afios de experiencia
en el mercado, 1.023 empleados y
827.728 mutualistas. ¢(Tienen datos
de su indice de satisfaccion? ;Qué
hacen para conocer la opinién de los
clientes?

Desde Pelayo, uno de nuestros princi-
pales retos es conseguir que nuestros
clientes se sientan satisfechos. Nues-
tra méaxima preocupacién es que el
cliente perciba un excelente servicio.
Realizamos con asiduidad encuestas
a los clientes para valorar el grado de
satisfaccion de los mismos, ademas
de identificar posibles areas de me-
jora. Para nosotros es muy importan-
te ofrecer un servicio de calidad que
ademas sea agil, cercano y compro-
metido; es tal nuestra implicacién
con lo que ofrecemos a los clientes
que si no cumplimos no abonaréan la
siguiente anualidad.
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Dentro de las prioridades marcadas
para los préximos afios, un punto im-
portante es continuar optimizando
la experiencia de cliente, situandolo
siempre en el centro y ofreciendo so-
luciones de calidad a cada una de sus
necesidades.

La tipologia de los clientes, de los
seguros que contratan, ¢{es similar
en cada una de las regiones espaiio-
las en las que esta presente Pelayo?
éLos madrilefios tienen alguna ca-
racteristica diferencial del resto de
las provincias?

Nuestros productos van dirigidos a
particulares y por las diferentes regio-
nes que existen en Espafia, con unos
habitos, necesidades y tipologias de
vida diferentes hacen que un produc-
to tenga mayor acogida y demanda
en una zona que en otra.

En las grandes ciudades, como es

el caso de Madrid, hay mayor con-
centracién de actividad financiera,
comercial y también mayor oferta
de servicios; todo ello provoca que
sean mercados mas agiles, exigentes
y competitivos con respecto a otras
zonas del territorio nacional.

Como responsables de negocio de
Pelayo en Madrid, ¢qué balance
hace de 2021? ;Y qué perspectivas
de crecimiento ven en la Comunidad
de Madrid en este 2022?

El balance del 2021 ha sido positivo a
pesar de ser un afio atipico debido a
la situacién econémica y a los efectos
de la pandemia.

La presién a la baja de las primas me-
dias, sobre todo en el ramo del auto-
movil y el incremento de la siniestrali-
dad ha influido en que el beneficio sea
menor que el del afio anterior, a pesar
de ello el resultado ha sido bueno.
Ademas, hemos incrementado las
ventas en ramos estratégicos para la
Entidad como Vida Riesgo y Salud.

Volvemos a encontrarnos en un mo-
mento de incertidumbre pues de-
pendera nuestro crecimiento de la
evolucién econémica. Es evidente
que la inflacién afecta de forma im-
portante a los costes de las entida-
des aseguradoras.

Nos enfrentamos a un entorno com-
plicado y a un mercado competitivo,
a pesar de ello el objetivo principal
que nos hemos marcado en Pelayo es
el crecimiento sostenible.
Conociendo las previsiones del sector,
que nos adelanta que las caidas en las
matriculaciones continuaran aumen-
tando, nuestro principal foco se cen-
traré en la diversificacién a través del
desarrollo de captacién de clientes.
¢Creen que las redes sociales son un
canal idéneo para fidelizar y captar
nuevos clientes?

Las redes sociales forman parte de
la transformacién tecnolégica y son
una manera mas de interactuar con
los clientes, por ello debemos de inte-

grarlo en nuestros modelos de nego-
cio conviviendo con los modelos mas
tradicionales.

Las redes sociales constituyen una
parte del cambio tecnolégico, siendo
un nuevo canal de comunicacién, es
evidente que no podemos dar la es-
palda a las nuevas formas de interac-
cién entre clientes y si tenemos que
aprovechar las ventajas que suponen,
asi como los beneficios que aportan
en cuanto a comunicacién, transpa-
rencia y visibilidad.

Por nuestra parte, estamos invirtien-
do en el desarrollo y formacién de
nuestros mediadores para optimizar
y sacar el mayor rendimiento a este
tipo de herramientas.

¢Y herramientas tecnolégicas como
los chatbots y el uso de Inteligencia
Artificial?

Es evidente que la transformacién
tecnolégica es un hecho y que en es-
tos afios se ha acelerado a un mayor
ritmo debido a la pandemia. Se han
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integrado nuevas herramientas como
los chatbots o el uso de inteligencia
artificial para estar méas cerca del
cliente y dar soluciones méas agiles.
En Pelayo estamos inmersos en un
proceso de trasformacién empresa-
rial apostando por la innovacién y la
tecnologia.

¢Creen que estas herramientas y ca-
nales ponen en peligro el papel de
los mediadores? ;Qué relacion tiene
Pelayo con la mediacién?

En absoluto, creemos que este tipo
de herramientas son adicionales y
ayudan a mantener al cliente mas
cerca de una forma mas cémoda.
Pelayo es una empresa que sigue
apostando por la mediacién, ocupan-
do un papel relevante en la relaciéon
entre compaifiia y cliente.

Ademas, creemos que son clave para
dar respuesta a las distintas necesi-
dades de los clientes. Son nuestros
asesores y jugaran un papel muy im-
portante en la consecucién del creci-
miento.

Las compaiiias tradicionales se en-
frentan al empuje de las InsurTech y
las BigTech. {Como trabaja Pelayo en
este sentido: son competidores, po-
tenciales aliados, colaboradores...?
Las compafifas tradicionales ya so-
mos poco tradicionales y nos hemos
incorporado a ese empuje de una u
otra manera. Por nuestra parte tene-
mos una clara vocacién de colabora-
cién, de incorporar aliados que su-
men a la generacién de valor en cada
una de las areas, de generar sinergias
y no exclusivamente en la comercia-
lizaciéon sino en todo el ciclo de vida
del negocio. Por supuesto, sabemos
que seran competidores en muchas
ocasiones y eso nos ayudara a mejo-
rar nuestras propuestas de valor al
cliente y al mediador.

¢Creen que el sector asegurador
saldra reforzado o debilitado de la
crisis que estamos viviendo y de los
cambios derivados?

En nuestra opinién saldra reforzado,
hemos tenido que acometer cambios

tecnolégicos més rapido de lo previs-
to y adaptarnos a nuevas formas de
interactuar con los clientes, lo cual
ha generado un gran aprendizaje.
Hemos incrementado la densidad
comercial, polizas por cliente, con
ventas intensivas en ramos como Sa-
lud y Vida, debido a la pandemia y
los clientes han sido més consciente
de la importancia de tener este tipo
de seguros que garantizan mayor
tranquilidad ante situaciones impre-
decibles como las que hemos vivido.
Hay mucho recorrido.

¢Son optimistas respecto al futuro
del sector?

Si, lo somos. La perspectiva de fu-
turo es positiva, siempre teniendo
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Sonia Prieto, a la izquierda, junto a Elena Martin, directivas de Pelayo.

presente la situacién econémica,
que es un aspecto clave para la evo-
lucién de nuestro negocio.

Es cierto que hay ramos, como el
del automoévil, en el cual nos mo-
veremos en un mercado “complejo”
si no somos capaces de subir las
primas medias, ya que los costes
se veran incrementados debido a
la inflacién, complicando la renta-
bilidad del ramo y la cuenta de re-
sultados de todos los actores de la
cadena.

Hemos cerrado un 2021 con creci-
miento en el sector asegurador 5%
y si continuamos con la misma ten-
dencia la previsién de este 2022 es
al menos cerrar en la misma linea.

COLEGIO DE MEDIADORES
DE SEGUROS DE MADRID

EL COLEGIO OFRECE UN AMPLIO CATALOGO DE SERVICIOS A SUS COLEGIADOS
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® Formacion

@® Wehinars y seminarios online

@ Soluciones de software

...y mucho mas.

Tf.: 91 54018 00
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Por Miguel Angel Ossorio

MUJERES Y SOSTENIBILIDAD:
EL FUTURO DEL SEGURO

El sector asegurador se ha demostrado resiliente y preparado para soportar una crisis tan grave
como la pandemia, tristemente aderezada con fendmenos extremos como Filomena, la erupcion del
Cumbrevieja 0 inundaciones en varias zonas de Espafia. Pero atn tiene que conquistar el reto de la

Diversidad y la Sostenibilidad. Y ahi entran en juego las mujeres y un nuevo modelo laboral.

—0

ada mes de marzo se ponen en evi-
dencia las desigualdades que arras-
tra la sociedad. Pero también se
subrayan los logros alcanzados. De-
seosos de que cada vez sea menos
necesario dedicar paginas, horas
de radio y televisién, y encuentros y
manifestaciones a pedir ‘igualdad’,
sigue siendo necesario, por el mo-
mento, demostrar dénde estamos
fallando y qué podemos mejorar.

En Espafia, alrededor del 20% de
los puestos directivos de las empre-
sas del Ibex-35 estan ocupados por
mujeres. Es poco. No hay medias
tintas: es muy poco. No se trata de
cuotas, sino de talento: Espafia esté
sobrada de talento femenino que
bien podria ocupar por méritos pro-
pios esos sillones. No en vano, y se-
glin datos divulgados por el Institu-
to Santalucfa con motivo del Dfa de
la Mujer, celebrado el 8 de marzo,
el 53% de las mujeres en Espafia
tienen estudios superiores, frente
a los 419 hombres. Una cifra que,
sin embargo, no se refleja después
en los puestos de responsabilidad:
solo un tercio de los hombres des-
empefia ocupaciones basicas, fren-
te a casi el 60% de las mujeres.
Hay que romper el techo de cristal
Como cada mes de marzo, Funda-

cién Woman'’s Week retine en Madrid
a mujeres lideres para visibilizar
tanto los retos pendientes, como las
ganancias conseguidas. Y en este
2022 ha tenido un especial prota-
gonismo el mundo del seguro de la
mano de Maite Maroto, directora
general de Iris Global (Grupo Santa-
lucfa), y Cristina Llorens, directora
de Negocios Estratégicos y Comu-
nicacién del Instituto de Desarrollo
Asegurador. Dos directivas que son
el ejemplo del papel de la mujer en
el sector, uno de los que cuentan
con mayor presencia femenina, lo
que demuestra que el nuestro es un
sector pionero que sigue rompiendo
barreras. Pero no hay que estancar-
se: “Muchas veces nos fijamos en
cuantas mujeres CEO hay, pero es
dificil llegar sin pasar por mandos
intermedios”, explic6 Maite Maro-
to durante su participacién en la
‘Cumbre de Liderazgo Femenino’, el
pasado 2 de marzo, quien también
destacé la dificultad que tienen las
mujeres para llegar a la cluspide de
las empresas si no pasan antes por
altos cargos de menor rango.

Ese techo de cristal en realidad
no estd presente en las primeras
franjas de las empresas. Cuando
comienzan las carreras profesio-

2 Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid

nales, al terminar los estudios, las
oportunidades para hombres y mu-
jeres son préacticamente idénticas.
Quizés porque el machismo queda
a un lado: no se espera que en Es-
pafia una joven de 23-26 afios se
vaya a quedar embarazada a corto
plazo, lo que invita a las empresas
con mentalidad discriminatoria a
aparcar ese absurdo temor. Pero el
embarazo puede terminar llegan-
do entrados los 30, en linea con la
edad de las espafiolas para tener su
primer hijo (a los 31,1 afios, segln
datos del Instituto Nacional de Es-
tadistica correspondientes a 2019).
Es entonces cuando aparece, como
por arte de magia, ese techo de

_r.1

cristal que estanca a las mujeres
en los puestos que hayan logrado
en una corta carrera de menos de
diez afios. Y eso marca de por vida
el crecimiento profesional, ya que
sus compafieros, que entraron al
mismo tiempo, si evolucionan, ad-
quiriendo la experiencia necesaria
para optar después a cargos de
mayor responsabilidad y, al fin, lle-
gar a la cuspide.

PROMOVER LA CONCILIACION

Detras de este fenémeno esta la di-
ficultad para conciliar o el irregular
reparto de tareas del hogar y del
cuidado de los hijos. En el primer
punto, algunas empresas han avan-
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zado de forma notable en los ulti-
mos meses, sobre todo desde que la
pandemia evidenciara los beneficios
del teletrabajo. Otras, sin embargo,
han revertido el proceso, perjudi-
cando de nuevo a las mujeres por
tener que volver a horarios laborales
imposibles e impropios de este si-
glo (también por ineficientes).

En el sector asegurador, sin embar-
g0, se ha apostado a largo plazo por
el teletrabajo, con ejemplos como
el de Liberty, que incluso ha optado
por esta férmula como modelo por
defecto. Algunas compafifas tecno-
légicas, como Dropbox o Twitter,
también se han pasado al trabajo
en remoto total. Pero la mayorfa ha

El sector
asegurador ha
apostado

a largo plazo
por el
teletrabajo
como
herramienta
de flexibilidad
y congciliacion
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Por Miguel Angel Ossorio

Maite Maroto (izquierda) y Cristina
Llorens (derecha) son algunas de las
mujeres del seguro participantes

en MWW 2022.

escalan
puestos en el
sector
asegurador,
pero todavia
hay muchos
retos por
delante hasta
lograr que
ocupen
puestos en las
cupulas

optado por una ficcién hibrida: un
par de dias en casa y el resto en
la oficina. Algo claramente insufi-
ciente para conciliar. Y que enlaza
con el otro gran reto de nuestro
tiempo: la sostenibilidad. Y es que
la apuesta por modelos de traba-
jo en remoto también contribuye
a reducir las emisiones de gases
de efecto invernadero relaciona-
das con el transporte. Mover a mi-
les de personas de un lado a otro
todos los dias para desplazarse a
gigantescos edificios de oficinas
ha perdido todo el sentido en una
época en la que apenas se nece-
sita un ordenador con conexién a
Internet para realizar gran parte
de los trabajos. Y esto también
afecta a las mujeres: las cifras del
Instituto Nacional de Estadistica
disponibles, correspondientes a
2015, revelan que las mujeres de-

dican 63,6 horas semanales al tra-
bajo remunerado, el no remunera-
do y los desplazamientos, frente a
las 56,7 horas de los hombres. En
‘trabajo no remunerado’ es donde
se incluyen tareas del hogar y obli-
gaciones familiares, donde las mu-
jeres dedican cuatro horas diarias,
frente a las dos horas diarias de
los hombres. En tareas del hogar,
las mujeres dedican hasta dos ho-
ras diarias. Los hombres, la mitad.
Por tanto, apostar por un nuevo
modelo laboral no basado en el
presencialismo, sino en la conse-
cucién de objetivos con flexibilidad
horaria, deslocalizacién y capaci-
dad para autoorganizarse serg una
palanca para que el talento feme-
nino pueda brillar sin tener que
renunciar a su vida personal. Y,
de paso, para contribuir a que el
mundo sea un lugar méas sano.

REALE SEGUROS.

QUE UNA
ASEGURADORA.

Mucho mas es contar con mas

de 3600 personas cerca de ti para
ofrecerte una atencion personalizada
siempre que la necesites.

. "-"1

D) REALE
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TOGETHERMORE
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LA ACTUALIDAD
DEL SEGURO

MAPFRE,

Mapfre ha sido reconocida de nuevo
como la aseguradora mas valiosa de
Espafia, seglin el ranking Brandz que
elabora Kantar, informa la compafiia en
un comunicado.

El informe, que tiene en cuenta tanto
la capitalizacion bursétil como la valia
que le otorgan los consumidores a las
compafifas, sitla el valor de Mapfre en
613 millones de ddlares.

La clasificacién recoge las 30 marcas
espafiolas con mayor valoracién, y en
este ranking global Mapfre se ha situa-
do en el puesto 21.

Aunque el impacto de la pandemia si-
gue siendo muy elevado para las gran-
des compaifiias del pais, el informe de
Kantar destaca que las marcas de este
top 30 ya han recuperado buena parte
de lo perdido en la crisis reciente.

En concreto, el valor de estas 30 em-
presas ha escalado un 11 % en 2021,

Las compafiias aseguradoras traen nuevas propuestas de servicios y
productos que enriquecen la oferta disponible en el mercado.

hasta los 97.786 millones de délares,
aunque todavia estd un 6% por deba-
jo de la valoracién que tenfan antes de
que estallase la crisis del coronavirus.

En otro orden de cosas, Mapfre ha lan-
zado un seguro de Vida que garantiza
una prestacién mensual y vitalicia en
caso de dependencia.

“El novedoso producto, que puede ser
contratado por personas de 55 a 75
afios, incorpora cobertura para casos
de dependencia moderada, severa y
gran dependencia”, informa la compa-
fifa en un comunicado.

El objetivo de Mapfre es ofrecer pro-
teccién a sus clientes desde el primer
momento en el que se produzca la si-
tuacién de dependencia, sin necesidad
de que tengan que esperar a una decla-
racién oficial.

“Basta el reconocimiento como per-
sona dependiente por un perito de la
compafifa, basado en criterios médi-
cos objetivos, para que el asegurado
comience a percibir la renta estableci-
da, que podré ser elegida a la hora de
contratar el seguro, con un minimo de
100 euros y un maximo de 1.500 eu-
ros”, explica la compafifa.

Ademas, en los casos en los que se
determine que la situacién de la per-
sona es de dependencia moderada, el
asegurado recibira el capital fijado pre-
viamente para esta garantia y la péliza
continuarfa en vigor.

La cantidad a percibir serfa el equiva-
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lente a 6 mensualidades de la renta
establecida.

En Espafia, alrededor de 9 millones de
personas tienen mas de 65 afios y, de
éstas, cerca de tres millones han alcan-
zado ya la edad de 80. Se calcula que
en 2065 habréd més de 14 millones de
personas mayores de 65 afios en este
pafs, lo que representara un 34,6% del
total de la poblacién en ese momento.
En la actualidad, mas de 1.200.000
personas estan recibiendo alguna
prestacién publica de dependencia en
Espafia, ayuda que ha sido solicitada
por cerca de 1,9 millones de personas.
Ante estos datos, sefiala Mapfre, “ga-
rantizar el acceso a servicios de depen-
dencia, y hacerlo con las prestaciones
suficientes, de forma agil y en un plazo
corto, es fundamental para proporcio-
nar la atencién y cuidados que necesita
una poblacién tan envejecida y garanti-
zar el adecuado funcionamiento de la
sociedad”.

Los clientes que contraten el seguro de
Dependencia de Mapfre podran incluir,
de forma opcional, una garantia de fa-
llecimiento que permite el rescate de
las primas.

[URICH PRESENTA 8U
ESTRATEGIA COMERCIAL
PARA 2022

La compaiiia reunié a sus equi-
pos comerciales, corredores y
agentes en varios encuentros
celebrados recientemente para
desvelar sus estrategias para
este afo.

El principal objetivo de la com-
paiiia sera seguir ganando cuo-
ta de mercado e incrementar
la retencién de clientes, pero
también profundizar en su
transformacion digital, espe-
cialmente en el canal corredo-
res. Zurich también ha apos-
tado por el analisis de datos
como férmula para ganar efi-
ciencia y simplificar procesos.
Ademas, la compaiiia se cen-
trara en la sostenibilidad, con

objetivos de cero emisiones,
mejoras en movilidad y foco en
el bienestar de las personas,
sobre todo de sus profesiona-

IRIS GLOBAL ANALIZA EL FUTURO DEL TURISMO EN LA SEMANA
DEL SEGURO Y PRESENTA SU PROPUESTA DIFERENGIAL

Tu elige el destine.
MNosotros te aseguramos
un buen viaje.

Asagura i visle Com nokoties
atilre al L0 e rearRo i 30 e aill
o Ty T

La compafiia organizdé la mesa re-
donda ‘;Hambre de viajar? Seguri-
dad, tecnologia e innovacién para
recuperar el turismo y los viajes de
empresa’, en el marco de la XXIX
Ediciéon de la Semana del Seguro
2022, organizada por INESE en Ma-
drid IFEMA.

En la jornada, moderada por Luz Ji-
ménez Orte, directora de marketing
de Iris Global, se analiz6 la evolucién
del sector viajes, tanto los de placer
como los de trabajo. Un sector que
representa el 12% del PIB de Espa-
fia, y que se ha visto muy perjudica-
do por la pandemia.

En este sentido, Javier Contin, direc-
tor Innovacién Iris Global, se mostré
optimista al decir que “estamos em-
pujando todos hacia la recuperacion
de los viajes, no solo por recobrar la
economia espafiola, sino también
para restablecernos mental y psico-
l6gicamente”, y afadié que “cree-
mos que este serd un buen afio y el
préximo, ain mejor”.

Por su parte, David Pérez, cofunda-
dor & director de Negocio de Hey-
mondo.es Smart Insurance Corre-
durfa de Seguros Digital, auguré que
“la industria turfstica no llegaré este
afio a los niveles pre-pandemia, pero
los seguros si que estén igualados,
incluso superando los objetivos mas

optimistas, porque, hoy por hoy, el
porcentaje de personas que viajan
con seguros llega practicamente al
100%".

La compafifa del Grupo Santalucia
también presenté en la Semana del
Seguro sus propuestas en el merca-
do mas alla de los viajes.

De la mano de Sandra Llamas, direc-
tora de Alianzas de Servicios de Iris
Global, y de Ignacio de Alvaro Toréan,
responsable de Atencién de Opera-
ciones Domiciliarias de Naturgy, or-
ganizaron un disruptivo encuentro
en el que los asistentes participaron
en un taller colaborativo a través
de la metodologia LEGO® Serious
Play® INSPIREO®, guiado por Pere
Juérez Vives y enfocado en aprender
a crear una propuesta diferencial ba-
sada en el trabajo en equipo.

“En Iris Global ofrecemos una pro-
puesta de valor sélida para el cliente
y liquida para el usuario final que
nos llama y siente que todo fluye.
Para ello, y gracias a nuestro alto
nivel de innovacién y digitalizacién,
disponemos de un conocimiento
muy intensivo de cada cliente que
nos permite ayudarle adecuadamen-
te y, finalmente, hacerle la vida me-
jor”, sefialé Llamas.
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LAS ASEGURADORAS SE LANZAN A POR LA HIPOTECA INVERSA

Finteca y Caser anunciaron un acuer-
do para ofrecer hipotecas inversas en
Espafia, en linea con el anuncio que
dias después hicieron Mapfre y el ban-
co Santander.

Dichos acuerdos demuestran el papel
que estan jugando las aseguradoras
a la hora de ofrecer estos productos
en Espafia, donde en 2019 apenas se
contrataron 149 hipotecas inversas,
frente a las 40.000 que hubo en Rei-
no Unido. El acuerdo entre Finteca y
Caser permitira a la primera asesorar

ASI ES EL SEGURD NUEVOS
PROPIETARIOS DE

ARAG ha lanzado el seguro Nuevos
Propietarios, una péliza creada para
proteger los derechos antes, duran-
te y después del proceso de compra
de una vivienda.

“El nuevo seguro esta pensado para
particulares que quieran comprar
una vivienda, ya sea de segunda
mano O nueva, incluso la compra
sobre plano”, explica Ana Rodri-
guez, del departamento de Oferta y
Business Projects de la compafifa.
Entre sus garantias y coberturas
destacan la reclamacién por incum-
plimiento del contrato de arras o de
compra y la revisién y redaccién de
documentos y contratos.

Asimismo, y con objeto de dar conti-
nuidad a la pdliza, también cubre la
reclamacién por ocupacioén ilegal de
la vivienda, la reclamacién de dafios
y reclamacién frente a la comunidad
de propietarios y vecinos. También
incluye acceso al servicio de asis-
tencia juridica telefénica y videolla-
mada de Arag.

El seguro tiene una prima que parte
en 135 euros anuales.

a potenciales clientes interesados en
contratar una hipoteca inversa a tra-
vés de sus mas de 3.000 agencias
inmobiliarias. Los analistas de la com-
pafifa realizaran estudios que ayuden
a cada persona a elegir el mejor pro-
ducto para sus necesidades. Respecto
al acuerdo entre Mapfre y el Santan-
der, el objetivo es crear una sociedad
conjunta, al 50%, para ofrecer el pro-
ducto. La alianza permitira trabajar en
el disefio, configuracién y condiciones
de la hipoteca inversa, con el foco en

ofrecer al cliente senior servicios de
valor adaptados a sus necesidades,
con procesos sencillos para facilitar la
contratacion del producto.

LA MAYOR CANTIDAD DE SINIESTROS FALSOS

Alrededor del 7% de los accidentes
de coche declarados a las asegura-
doras son falsos, segun revela el VI
Barémetro del Fraude en el Seguro
de Autos y Hogar, impulsado por
Linea Directa. En concreto, se han
detectado 75.000 intentos de estafa
en los dos ultimos afios, coincidien-
do con la pandemia.

Segln el barémetro, existen mafias
que se dedican a intentar estafar a
las compafifas aseguradoras a tra-
vés de los productos de Auto, con
un coste medio de 1.130 euros por
‘siniestro’.

Los intentos de engafiar al seguro
se centran en simular siniestros o
en causarlos e implicar a terceros,
por lo general inocentes. Respecto
al modus operandi, por lo gene-
ral van cambiando de aseguradora
para seguir estafando sin despertar
sospechas y sin ser penalizados. La
guerra de precios en el sector, con
atractivas campafias para atraer
clientes y la reduccién o eliminacién
de condiciones previas como recla-
mo publicitario, pueden contribuir a
que sea mas facil cambiar de com-
pafiia para estas bandas.
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Por otra parte, Hogar también acu-
mula importantes bolsas de fraude,
aunque la cifra (2,5% del total de
siniestros notificados) dista mucho
de la de Auto. En su caso, los inten-
tos de fraude se centran en simula-
ciones de accidentes, seguidos de
declaraciones de dafios producidos
antes de la contratacién del seguro.
El Barémetro analiza el posiciona-
miento de la poblacién respecto a
este fendmeno. Aunque la condena
es mayoritaria (63% lo hace), casi
un 40% lo justifica en algunos casos
y la mitad de los defraudadores no
se arrepienten de haberlo hecho. No
obstante, 3 de cada 4 encuestados
no dudaria en denunciar a un terce-
ro por fraude al seguro si fuera a ser
recompensado por ello.
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HISCOX

Un grupo de empelados de His-
cox ha donado 5.000 euros pro-
cedentes de un premio interno a
Cruz Roja para apoyar su cam-
pafia de ayuda a los ciudadanos
ucranianos que huyen de la gue-
rra.

El equipo de Hiscox Iberia habia
obtenido un premio en una com-
peticion interna y ha decidido
donar el dinero integramente a
Cruz Roja, una cantidad que se
suma a los 10.000 euros que ya
habia donado la filial espafiola
de la compafifa y a los méas de
128.000 que ha donado Hiscox a

nivel global desde el inicio de la
invasién de Rusia.

Ademas, el Grupo Hiscox dona-
ra en un primer momento otros
118.000 euros a la Cruz Roja vy,
mas adelante, tiene previsto do-
nar 118.000 euros mas al Comité
de Emergencia para Catastrofes
para Ucrania. El objetivo es ofre-
cer ayuda inmediata para aque-
llos que se han visto obligados a
abandonar su pafs por el horror
de la guerra, pero también ofre-
cer apoyo para la reconstruccién
y recuperacién de las regiones
devastadas.

DKV SEGURDS

SE SUMA A UN PROYECTO
DE LA FUNDACION

DOWN ZARAGOZA

‘Llaves para la autonomia’ es
un proyecto impulsado por la
Fundacion Down Zaragoza que
permite ayudar a personas
con sindrome de Down a in-
dependizarse, para lo que les
ayudan a preparar sus nuevos
hogares.

En linea con este proyecto, los
empleados de DKV han podi-
do pintar una vivienda puente
para personas con sindrome
de Down que se quieren inde-
pendizar después de un perio-
do de aprendizaje en el piso.
Concretamente, los volunta-
rios de DKV en Zaragoza han
participado en la reforma y
acondicionamiento del inmue-
ble, un proceso que ha durado
cuatro dias y que ha incluido
limpieza y colocacién de los
muebles.

La compaiiia destaca con orgu-
llo “la implicacién de directi-
vos de Zaragoza como volunta-
rios, que se pusieron el mono,
cogieron la brocha, y dieron
todo para dejar la vivienda per-
fecta’, como explica Francisco
Pefia, responsable del Depar-
tamento de Personas de DKV.
Como parte de esta colabora-
ciéon, DKV apoyara a los tra-
bajadores con discapacidad
intelectual de la Fundacién
Down Zaragoza a través de
su Programa de Seguridad en
Redes, ‘Conectandote Segu-
ro’, y organizara una jornada
de convivencia y deporte entre
el voluntariado corporativo de
DKV y la Fundacién.
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VAIVEN
DEL SECTOR

AXA Espaiia Maria Victoria Valentin-Gamazo, nueva directo- Beltran Palazuelo
ra fle Lineas Financieras en Iberia de AIG tigja Santalucia AM para gestionar un fondo te
nenta variable europea en solitario

La filial espafiola de la aseguradora afronta una nueva etapa estratégica con una
remodelacién de su estructura.
Maria Victoria Valentin-Gamazo dirigira el

La compafifa, a partir del préximo 1 de abril, emprendera cambios que afectan a = equipo de Lineas Financieras de Espafia
| varias &reas. Uno de estos cambios es el nuevo puesto de Luis S&ez de Jauregui, ; y Portugal de AIG. La nueva directora de Beltran Palazuelo, uno de los gestores mas destaca-
actual director de Distribucién y Ventas, y que asumira la direccién de Oferta. Otro, el : i Lineas Financieras de AlG en |beria es dos de la firma de fondos del Grupo Santalucfa, deja
de Mar Romero, quien pasaréa de la direccién territorial de Levante-Baleares a dirigir ' licenciada en Derecho por la Universidad el equipo de Renta Variable para pasar
el area de Distribucién y Ventas. -~ " Complutense de Madrid y cuenta con una a gestionar por su cuenta un fondo
; dilatada experiencia y conocimientos en ma- de bolsa europea continental en otra
s + G Entre los cambios también destacan los que afectan a Nuria Fernandez, quien pasaré ' teria de suscripcion y gestion del talento. compafiia, segun ha publicado el diario

de dirigir Oferta Particulares a ser General Manager del AXA Madrid International online EI Confidencial.
Hub y directora de Desarrollo Estratégico de la compafifa para Brasil, Colombia, Rusia y Turqufa. También habra cam- , .
bios que afecten a Jests Carmona, actual director de Oferta Empresas y Profesionales, si bien todavia se desconocen, Mall I_alﬂl‘['ﬂ Sera nieva [I"‘[-}[:l["‘a El gestor perfilara durante las préximas
asf como las que afectaran a Rodrigo Figueroa, actual director de Clientes. Otro cambio seré el que afecte a Josep Al- [I - . semanas la firma con la que lanzara
A B Siniesiros te Fiatc Seguros

fonso, actual director de Comunicacion, Sostenibilidad, Relaciones Internacionales y de Fundacién AXA, quien asumira, este producto financiero, que dara
ademéas, Marca y Publicidad. continuidad a la estrategia realizada en los Gltimos

Tras 24 afios de trayectoria en Fiatc, afios en Santalucia AM, convertida ya en un referente
Ademas, el 1 de abril se crearéa la nueva Direccién de Clientes y Transformacion, con el objetivo de desarrollar un modelo donde hasta ahora era responsable del en la gestién financiera y en uno de los puntales de la
omnicanal, y que estaré dirigido por Jorge Alba, hasta ahora responsable en el Area de Tecnologa, Departamento de Siniestros para Particulares, asume estrategia de diversificacion de la aseguradora, en un

que pasaré a manos de Carolina de Oro. un nuevo cargo en el que buscara proporcionar un sector en el que las compafiias del Seguro se estan

mejor servicio tanto a clientes como mediadores, por anotando importantes éxitos gracias a una gestion
lo que el nombramiento, que confia en alguien ‘de la concienzuda en la que estos profesionales tienen
casa’, confirma esta estrategia. mucho peso a la hora de tomar decisiones.

Maria Sanchez Vidal, nueva directora e Relaciones |I!Slilll[:illllﬂ|ﬂ$
y Desarrollo e Negocio te Avanza Prevision

Avanza Previsién, entidad aseguradora perteneciente al Grupo Mutualidad de la Abogacia, ha

Asisa incorpora a tres nuevos consejeros en su Consejo de Administracian

anunciado la incorporacién de Marfa Sanchez Vidal como directora de Relaciones Institucionales 3 Asisa fortalece sus érganos de gobierno con el objetivo de impulsar sus planes de crecimiento, diversificacién e interna-
y Desarrollo de Negocio. Licenciada en Administracién y Direccién de Empresas y en Derecho por .y cionalizacion. Y, para ello, ha incorporado a tres nuevos consejeros en su Consejo de Administracién, segiin ha indicado
la Universidad Carlos Il de Madrid, cuenta con una dilatada experiencia en el ambito publico, en en un comunicado.
concreto, en el Ministerio de Asuntos Econémicos y Transformacién Digital, donde ha ejercido . 9
varios cargos desde 2007 hasta la actualidad. ' De este modo, el Consejo Rector de Lavinia S. Coop, accionista Unica de Asisa, ha nombrado, a propuesta de su pre-
- sidente, el doctor Francisco Ivorra, a la doctora Antonia Solvas Martinez como nueva consejera en el Consejo de Admi-
Tras superar las oposiciones al Cuerpo Superior de Inspectores de Seguros del Estado, se incor- i i nistracion de la aseguradora, y a Javier Gémez-Acebo Saénz de Heredia y Enrique Garcia Candelas como consejeros
poré al Ministerio como inspectora coordinadora del drea de Seguros de Personas del Servicio de - independientes.

La doctora Antonia Solvas, secretaria del Consejo Rector de la cooperativa y delegada de Asisa en Barcelona, tiene una

Consultas y Reclamaciones, para después ocupar el cargo de responsable del area de Analisis de {
Canales de Distribucién durante seis afios. También ejercié como representante de la Direcciéon ‘
General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) en el Comité técnico de innovacién financiera larga trayectoria en la compafifa y lidera la actividad de la aseguradora en Catalufia, donde ha impulsado en los Ultimos
de la Secretaria General del Tesoro y Politica Financiera, como miembro de la Comisién de trabajo de innovacion afios un ambicioso plan para acelerar su crecimiento. Por su parte, Javier Gémez-Acebo y Enrique Garcia Candelas
tecnolégica de la DGSFP, y como vocal representante de la DGSFP en la Comisién de Coordinacién del Espacio cuentan con una dilatada experiencia en el sector financiero, donde han desempefiado responsabilidades de gestién en

contralado de pruebas en el sector financiero. diferentes entidades.
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Fernando Garcia en su red
fie agentes financieros

Fernando Garcia cuenta con
mas de 14 aflos de experiencia
en el sector, tras su paso por
Banesto y, hasta ahora, por su
cargo en el banco Santander.
En esta entidad, de hecho, ha
ocupado puestos de responsa-
bilidad en la divisién de Banca
Privada, por lo que, en su
desembarco en Caser Asesores
Financieros, podra aportar su
dilatada experiencia acumulada
en la entidad que preside Ana
Botin.

Licenciado en Derecho por la
Universidad Complutense de
Madrid, cuenta con un MBA
por el IEB y con la certificacién
europea European Financial
Planning Association, de EFPA.

En su valoracién del nom-
bramiento, Helena Calaforra,
directora de Caser Asesores

Financieros, ha destacado que
Fernandez podré ofrecer servi-
cios de méaxima calidad con ga-
rantias de solvencia y solidez,
en linea con los objetivos de la
compafifa.

Munich Re
nombra a Daniel Rodriguez
nuevo director de Vida
y Salud

Daniel Rodriguez seré el nuevo
director del negocio de Vida y
Salud de Munich Re en Espafia
y Portugal, seglin ha confir-
mado la compafifa a través de
fuentes del sector.

Rodriguez sustituira en el
cargo a Esteban Alburquerque,
quien asumira el cargo de
Chief Commercial Officer Vida
y Salud para el Sur de Europa
y Latinoamérica en la compa-
fifa, aunque estara basado en
Madrid.

Con una trayectoria de casi dos
décadas en el sector asegura-
dor y en consultorfa actuarial,

Daniel Rodriguez, quien es
licenciado en Ciencias Actua-
riales y Finanzas por la Univer-
sidad Complutense de Madrid
y PDD por IESE, se incorpor6
en 2015 a Munich Re, donde,
desde 2018, trabaja para el
negocio de Vida y Salud, por
lo que conoce perfectamente

el sector y podra aplicar su dila-

tada experiencia en su nuevo
cargo.
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Eduard Tormo
serd Executive Director
tie Reinsurance Solutions
en Aon

Eduard Tormo, con mas de
tres décadas de experiencia en
el sector asegurador, seguira
basado en Barcelona, desde
donde impulsara el papel de
Aon con un cargo que el CEO
para |beria de Reinsurance So-
lutions de la compafiia, Alejan-
dro Mosegui, ha calificado de
“reconocimiento a su excelente
labor”, como recogié Seguros-
News en una nota publicada en
su web.

Eduard Tormo, quien se
incorporé a Aon Re Iberia en
2002, buscaré la mejora de

la experiencia de cliente de la
compafiia a través de nuevos
servicios y soluciones, y asumi-
ra responsabilidad sobre esta
parte del negocio convertida en
uno de los pilares de la compa-
fifa, y donde su desempefio ha
demostrado importantes éxitos
en los dltimos afos.

Ramon Francino
llega a Berkshire Hathaway
Snecialty como Suscriptor
senior te RC

El abogado Ramén Francino,
quien cuenta con 20 afios de
trayectoria en el sector asegu-
rador, se incorpora a Berkshire
Hathaway Specialty como
suscriptor senior de RC, segln
confirman medios del sector.

Francino, con experiencia
en compafias como Mapfre,
Zurich o Aon, se encargara en
Berkshire Hathaway Special-
ty de reforzar “un area clave
en el desarrollo de nuestra
compafifa en Espafia”, destaca
Juan Madrid, director de RC
de la compafiia, que incorpo-
rara a mas de una decena de
profesionales a su estructura
como parte de esta estrategia
para posicionarse mejor en el
mercado, donde ya posee un
importante papel que, ahora, y
con este tipo de nombramien-
tos, quiere incrementar para
seguir creciendo e incremen-
tando su base de clientes.

Liberty Global Transaction
Solutions (raslada a Antonio
Jesils Sanchez de Londres a

Madrid

Liberty Global Transaction So-
lutions ha traslado al suscriptor
Antonio JesUs Sanchez desde
Londres a Madrid, segliin han
indicado fuentes conocedoras
del movimiento.

Se estableceré en la oficina de
Liberty Specialty Markets ubica-
da en la capital espafiola, y ser-
vird como base de operaciones
para Liberty Global Transaction
Solutions en Espafia.

Antonio Jesus Sanchez llegé
a Liberty en el afio 2020, tras
su paso por Hogan Lovells y
Pérez-Llorca, desde donde
asesord operaciones de fusio-
nes y adquisiciones de diversas
empresas.

El objetivo de este movimiento
es el de iniciar presencia fisica
en Espafia para expandir el
negocio de la compafiia en el
sur de Europa.

Liberty Global Transaction
Solutions también cuenta con
oficinas en Paris y Milan.

ﬂlﬂialllll‘ﬂ MHI‘IIIIIH; llega al
drea te suscripcion RC de
Markel

Alejandra Martinez se ha incor-
porado al &rea de Suscripcion
de Responsabilidad Civil de la
compafia Markel, segiin han

indicado medios del sector
conocedores del fichaje.

Martinez, quien es licenciada
en Derecho, ha pasado durante
su trayectoria profesional por
otras compafifas del sector,
como Allianz o AlG.

Ahora, en el area de Sus-
cripciéon RC de Markel, se
focalizara en RC Profesional,
donde buscara aportar un valor
afiadido adicional al equipo con
el objetivo de seguir impulsan-
do el papel de Markel en este
segmento de negocio.

Los seguros de RC son de los
mas demandados en la actua-
lidad, dadas las dificultades
que afrontan todos los sectores
econémicos y lo convulso del
panorama empresarial, por lo
que existen grandes oportuni-
dades de negocio.
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LA INNOVACION DEL SECTOR

En esta seccion hablamos de

las nuevas tecnologias y las nuevas polizas

que estan irrumpiendo y transformando el sector.

. DEFINE L0S
PASOS ESTRATEGICOS
PARA LA DIGITALIZACION
DE LAS CORREDURIAS

MPM Software y el Club Catala
de Corredors (CCC) mantuvieron
una reunién en lgualada (Barce-
lona) para analizar la estrategia
tecnolégica y los proyectos de
innovacién en segElevia, con el
objetivo de establecer los proéxi-
mos pasos estratégicos para
continuar con la digitalizacién
del colectivo.

En la reunién se identificaron los
diferentes d&mbitos de actuacién
para 2022 sobre esta temaética,
y se puso de manifiesto que el
90% de los socios del CCC estan
trabajando con la solucién segE-
levia y las tecnologias de MPM
Software, que permiten al colec-
tivo obtener un mejor rendimien-
to operativo y una mayor capaci-

4-

dad de anélisis de la actividad y
la informacién.

Se prevé que durante 2022, de
acuerdo con lo establecido en el
plan estratégico de la asociacién,
el 100% de los socios pasen a
adoptar segElevia como solucién
corporativa para el colectivo, lo
cual permitira a CCC continuar
generando valor, diferenciacién y
proveer tecnologias y servicios de
calidad a todas sus corredurias, y
por extensién, a sus clientes.

En cuanto a las innovaciones
previstas para inicios del 2022
se hablé acerca de la puesta en
marcha de procesos para facilitar
la operativa y distribucién con-
junta de productos, una analitica
avanzada de negocio incorporan-
do modelos predictivos, la inte-
gracién de Elevia con Microsoft
Office y la implementacién de
chatbots para ofrecer servicios
de atencién, venta y postventa a
los clientes del corredor a través
de Web, Whatsapp y Facebook.

Cobertura totél péra tnda'_tipo de necesidades

-t
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SANITAS

La aseguradora ofreci6 casi
450.000 consultas digitales
en 2021 solo en la Comunidad
de Madrid, un incremento del
25,5% respecto al afio anterior,
segln destaca en un comunica-
do. En Madrid, los clientes de la
compafiia han descargado més
de 2,4 millones de informes mé-
dicos a través de la app en 2021,
un 21,8% mas que el afio ante-
rior. Ademas, en 2021 pidieron
1,5 millones de citas a través de
canales digitales, un crecimiento
del 41,29 respecto a 2020.
Desde Sanitas destacan la im-
portancia de estas cifras no solo
por la adherencia a los canales
digitales, sino porque contribu-
yen a un ahorro de emisiones
contaminantes derivado de un
menor ndmero de desplazamien-
tos a centros médicos cuando es
posible despachar a través de In-
ternet las consultas. Para profun-
dizar en ello, la app Mi Sanitas ya
muestra a los clientes cual es su
aportacién personal a la reduc-
cién de emisiones, permitiéndo-
les contribuir a proteger la salud
del entorno y de las personas.
Solo en los primeros 9 meses de
2021 los clientes de Sanitas lo-
graron evitar la emisién de 6.035
toneladas de CO2.

DKV Seguros ha anunciado una
alianza estratégica con Quantee
para implementar un sistema de
célculo de precios dindmicos en
sus seguros de Salud utilizando
las capacidades del software inno-
vador desarrollado por esta com-
pafifa. “La fijacién dinamica de
precios es parte de la estrategia
de personalizacién de la oferta de
productos de DKV para fortalecer
su posicién como un importante
proveedor de seguros de salud en
Espafia y un socio fiable para sus

clientes”, explica la aseguradora en
un comunicado.

De este modo, DKV Seguros podréa
ofrecer tarificacién mas persona-
lizada y adaptada a las necesida-
des individuales de cada cliente,

EL MACHINE LEARNING Y LA INTELIGENGIA ARTIFIGIAL

Senassur ha dado unos consejos
en su blog para proteger los datos
corporativos, también cuando se
teletrabaja. Estos son los més im-
portantes.

Extremar las precauciones a la
hora de tratar la informacioén.

Usar herramientas corporativas
para poder garantizar la privacidad
y seguridad de las mismas.

No guardar documentos en el
escritorio de los dispositivos. Algo
l6égico, ya que, al no existir copia de
seguridad, serfa complicado recu-
perarlos en el supuesto de sufrir un
problema informético.

Solamente hacer uso de nubes
ligadas a la organizacién, evitando
la utilizacién de otras alternativas
ajenas a ella. Algo que no puede to-
marse a la ligera...

Contar con una politica de segu-
ridad integral en la nube.

Reforzar la seguridad en el tele-
trabajo, puesto que, como veremos
a continuacién, los datos corporati-
vos y personales suelen convivir en
muchos dispositivos.

Educar y capacitar a los trabaja-
dores, fomentando asi las buenas
practicas de seguridad.

Mantener controles de acceso
criticos a la informacién corpora-
tiva.

Las empresas deben impedir
que se saque informacién corpo-

quienes, ademas, se beneficiaran
de una evaluacién de riesgos mas
precisa a su situacién y un precio
justo proporcionado por DKV.

El papel de Quantee servird para
prestar tecnologia que permita
realizar estos céalculos con preci-
sién. La compafifa, ademas, dara
soporte al equipo actuarial de DKV
Seguros en la configuracién de las
tarifas dindmicas dentro de la so-
lucién. Se espera que los primeros
productos con precios dindmicos
se lancen al mercado en 2023.

rativa de la oficina sin autorizacién
previa.

Los trabajadores que se lleven
informacién en papel al lugar de te-
letrabajo no pueden crear “archivos
domeésticos” con documentos cor-
porativos propiedad de la empresa.

Los documentos que se impri-
man fuera de la oficina tienen que
destruirse una vez realizada la ta-
rea correspondiente.

La informacién ha de ser archi-
vada en carpetas de red y/o plata-
formas corporativas.

Cuando teletrabajen, los corre-
dores de seguros no pueden hacer
uso de nubes que no estén vincula-
das a la correduria.

De igual modo, si cuentan con
dispositivos corporativos no deben
emplear los personales para tele-
trabajar.

Finalmente, y relacionado con
el consejo anterior, no es recomen-
dable usar dispositivos USB per-
sonales como memoria externa de
almacenamiento de informacién
corporativa.
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OFREGERA LOS SEGU-
ROS DE ESTACIONES DE CARGA
DE COCHES ELEGTRICOS DE
PLUG INSURANCET

Plug Insurance ha creado una péliza
que permitird asegurar las estacio-
nes de carga de vehiculos eléctri-
cos, cada vez mas populares por la
mayor penetracién de estos medios
de transporte, lo que conllevara un
mayor nimero de siniestros en el
futuro.

El producto cubrird tanto la esta-
cién como el cable de carga del ve-
hiculo, asf como actos vandalicos o
robo. Los asegurados contaran con
una garantia de hasta 2.000 euros y
podran contratarlo online. Para ello,
Plug Insurance también ha llegado
a un acuerdo con Zurich, que podra
ofrecer este producto a sus clientes.

DAS INNOVATION LAB

El DAS Innovation Lab celebré
una sesién para evaluar los pri-
meros seis meses de campafia
LegalTech para impulsar el tra-
bajo entre entidades del sec-
tor, donde destacé la importan-
cia de fomentar la colaboracién
como via para crear nuevas
realidades en el mercado.
Diversos expertos coincidieron
en la necesidad de crear vincu-
los de confianza entre compa-
fifas asentadas y startups que
colaboran juntas, de modo que
las recién llegadas puedan res-
ponder a las necesidades de
las grandes, y las grandes asu-
mir los cambios que traen las
startups al mercado.

UN ENGUENTRO UNE A ASEGURADORAS E INSURTECH

‘Open Insurance: Nuevos modelos
de suscripcién y distribucién de se-
guros’ reunié en Madrid a directivos
de aseguradoras e InsurTech para
analizar el fenémeno de la digitali-
zacion del seguro a través de estas
startups basadas en tecnologfa.
Organizado por Future Finance
Hub, la mesa redonda conté con
Jordi Rivera, CEO de DAS Seguros;
Jordi Pagés, CEO & Co-Founder de
WeeCover; Angel Macho, Director
de Negocio de Berkley Espafia; An-
gel Uzquiza, Corporate Director In-
novation Santalucia; y Luis Oliveira,
Country Manager de Yolo.

Los expertos reconocieron que los
dos préximos afios serédn claves
para el desarrollo del sector Insur-
Tech y la digitalizacién del Seguro,
un proceso en el que la hibridacién
de estas compafiias, con diferentes
culturas pero mismos objetivos,
sera esencial.

A diferencia de lo que sucedi6 en
el sector FinTech, donde la Ban-
ca vio como una amenaza a estas
startups, el sector asegurador esté
fomentando un ecosistema conjun-
to en el que InsurTech y empresas
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consolidadas en el mercado estéan
trabajando de manera conjunta
para crear sinergias. Para ello, se
estan centrando en el cliente, lo
que derriba barreras a la hora de
buscar sinergias.

Los expertos abogaron por fomen-
tar la proactividad en las relaciones
con el cliente, ya que el sector ase-
gurador, por su naturaleza, provoca
que solo exista esa comunicacién
en caso de siniestro.

Entre los sectores con mayor futuro
para esta colaboracién los exper-
tos destacaron movilidad, salud,
farmacéutico, reputacién digital
o0 economia circular, en un debate
que sirvié para demostrar la buena
salud de las relaciones entre ase-
guradoras e InsurTech, un fenéme-
no que beneficiard a las startups
(porque podréan crecer y llevar sus
productos al mercado), a los in-
cumbentes (porque navegaran la
ola digital con éxito, mejorando su
posicién y productos) y a los clien-
tes (porque podrén aprovechar las
nuevas tecnologfas para mejorar
sus coberturas, ser escuchados y
personalizar su experiencia).

propietarios de un edificio

Descubre el seguro mas completo para

En Grupo Mutua de Propietarios hemos lanzado el seguro mas completo del mercado dirigido a propietarios de edificios.
Permite al propietario de un edificio, asegurarlo de forma correcta con un importante ahorro,
ya que evita tener que realizar ademas los seguros de hogar de cada vivienda para asegurar los muebles y electrodomésticos que
pertenecen al propietario. Con el seguro Mutua Edificio Confort para Propietarios de Edificios,
puedes asegurar tanto las zonas comunes como las privadas, el continente y contenido de las zonas comunitarias y de las zonas
interiores de cada una de las viviendas. El propietario puede olvidarse de qué cubre la pdliza de edificio y qué cubre la pdliza de hogar.

Nosotros lo cubrimos en una misma poliza.

Ademas de las garantias que cubre normalmente un seguro de edificios, incluimos otras garantias que hemos adaptado

1.- Daiios al contenido de las vivien-
das del propietario

Esta cobertura es muy importante ya
que cubre los dafos materiales direc-
tos ocasionados a los muebles, ajuar
doméstico y electrodomésticos ubica-
dos en las distintas viviendas del edi-
ficio asegurado, propiedad del asegu-
rado, propietario vertical, por hechos
cubiertos por las garantias de Incendio
y afines, Extensivos, Fenémenos at-
mosféricos, Dafos eléctricos privados,
y por las coberturas de Darios propios
causados por aguas y Robo, siempre
que dichas garantias y coberturas figu-
ren como contratadas en la Condicio-
nes Particulares.

Esta garantia esta pensada para aque-
llas viviendas que el propietario alquila
con algunos muebles o electrodomésti-
cos incluidos. El propietario tiene la op-

para propietarios verticales.

GRUPO

MUTUA DE PROPIETARIOS

cion de contratar un capital de conteni-
do por vivienda de hasta 20.000 euros.
2.- Actos vandalicos del inquilino
Esta garantia cubre los deterioros in-
mobiliarios y al robo del Continente en
el interior de las viviendas, causados
por inquilinos titulares de un contrato de
arrendamiento de dichas zonas, como
consecuencia de actos de vandalismo
o malintencionados.

3.- Defensa juridica del arrendador
Através de esta garantia, el propietario
del edificio contara con el servicio de
defensa juridica que te ayudara a recu-
perar tu vivienda, si tu inquilino no te la
devolviese tras finalizar el contrato y te
ayudara a reclamar las rentas que este
inquilino te haya impagado.

4.- Defensa juridica ante la ocupa-
cion ilegal

En Grupo Mutua de Propietarios te

damos la oportunidad de proteger tu
inmueble ante la ocupacion ilegal de tu
edificio y de las viviendas y locales del
mismo. Te garantiza la defensa de tus
derechos y la reclamacién de los dafios
que te ocasionen los responsables de
la ocupacion

5- Responsabilidad Civil Inmobiliaria

de zonas de uso privativo.
En este seguro no tendras que preocu-

parte por donde se ocasiona el sinies-
tro, cubrimos la responsabilidad civil
inmobiliaria del propietario, originada
tanto en las zonas comunes del edifi-
cio, como a través de esta cobertura en
las zonas de uso privativo.

6-Rotura de cristales del continente
privativo y placas de vitroceramica
Cubrimos la rotura de cristales del con-
tinente del interior de las viviendas y las
placas vitroceramicas.

Y ademas, ofrecemos una serie de servicios, que hacen de este seguro de edificios, Unico en el mercado:

Incluimos la realizacién de la ITE/IEE del edificio sin coste adicional, el analisis de factibilidad de implantacién de instalacio-
nes de eficiencia energética y de puntos de recarga de vehiculos eléctricos y la tramitacion y gestién de subvenciones para
obras de rehabilitacion y mejora energética.

Contacta con nosotros si necesitas mas informacion.
email: comercial@mutuadepropietarios.es
teléfono: 93.487.30.20
web: www.mutuadepropietarios.es



Nino Rodriguez y Fernando Losada demuestran que la innovacion esta del lado de la Mediacion. Su

laboratorio InsurTech ya ha lanzado 7 plataformas que lo demuestran y siguen innovando.

s el mayor laboratorio de Innovacién
para la Mediacién del Seguro, que
acaba de recibir el ‘Premio Galicia Se-
gura’ concedido por INADE. En poco
més de tres afios han lanzado siete
plataformas InsurTech para abordar
retos como el alquiler, la ciberseguri-
dad, el Tercer Sector o las comunida-
des de vecinos. Y seguiran innovando
con nuevas InsurTech. Es el Instituto
de Desarrollo Asegurador, inicialmen-
te constituido por las corredurfas
gallega Noceda y la vasca Lansegur,
luego reforzada con la adquisicién de
otras en Madrid.

Domnino Rodriguez (Noceda) y Fer-
nando Losada (Lansegur) son los
socios fundadores; pero junto a la
experiencia de ambos en el mundo
asegurador, cuentan con un amplio
equipo de profesionales con Javier
Vézquez como director general y res-
ponsable del LAB de innovacién, y con
Cristina Llorens al frente del negocio
en Madrid y de la direccién de Desa-
rrollo Estratégico y Comunicacion.
Fernando Losada acumula un cono-
cimiento de méas de 40 afios en el
sector. Su visién de “querer hacer de
otra forma las cosas de siempre” ha
sido una constante en sus tiempos
de direccién de areas de negocio en
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Domnino Rodriguez,
socio fundador.

grandes compafiias como Plus Ultra
Seguros, Grupama o Helvetia Segu-
ros. Luego constituyé su propio canal
de asesoramiento y mediacién: Lanse-
gur. Y desde hace menos de un lustro,
su apuesta es unir la disrupcién Insur-
Tech con el asesoramiento personal y
de calidad propio de la mediacién.
Hablemos con Fernando, {c6mo sur-
ge la idea de crear Instituto de Desa-
rrollo Asegurador?

Instituto de Desarrollo Asegurador, en
su origen, fue concebido como una
férmula de expansién de sus dos so-
ciedades matrices, Noceda Corredo-
res y Lansegur. Ya en su fase inicial
de desarrollo, detectamos una opor-
tunidad de aprovechar talento de un
programa de formacién posgrado en

el que participaban varios miembros
de nuestro equipo y de ahi surge la
idea de incorporar profesionales cua-
lificados y desarrollar las verticales de
negocio que ahora son nuestra sefia
de identidad: proteccién de alquiler,
ciberrriesgo y tercer sector, entre ellas.
¢C6émo lo definiria?

Es un bréker asegurador que se ocupa
de la busqueda de soluciones a las ne-
cesidades de las personas usando lo
mejor de la tecnologfa y de la técnica
aseguradora. Sencillamente, hacemos
lo mismo de siempre; pero lo hace-
mos de forma diferente y situando a
la persona, el elemento humano, en
el centro de nuestra atencién. Por eso
decimos que lo importante no es lo
que hacemos, sino cémo lo hacemos.

@ Fernando Losada, socio
fundador.

Instituto de Desarrollo Asegurador
es un proyecto que opera ya en
Espafia y Portugal; pero con ca-
pacidad también en el resto de la
Unién Europea; asf como acuerdos
de colaboracién en 32 paises.

A finales del pasado afio suma-
ban 15.300 clientes, con una fac-
turacién cercana a los 3 millones
de euros y un volumen de primas
gestionadas de méas de 16 millo-
nes de euros. Trabajan con las
principales Aseguradoras: Mapfre,
Allianz, Reale Seguros, AXA, Caser,
Santalucfa, Adeslas, Plus Ultra,
Arag, Generalli, Vida- Caixa, Fiatc,
Catalana Occidente, Liberty, Sani-
tas, etc.

Cuenta con 7 plataformas y 11 ofi-
cinas, que emplean a mas de 40
profesionales que apoyan a 500
agentes, creando una gran red de
servicio al cliente.

* evopoliza.com es el mediador de
seguros online, pero con trato per-
sonalizado y video asesoramiento
profesional.

« lawebdelarrendador.com contie-
ne todo lo necesario para alquilar
la vivienda sin riesgos.

« protegetualquiler.com ofrece

un seguro de alquiler para los
clientes, incluida la cobertura
anti-okupas.

« protegetuinmobiliaria.com es un
sistema individualizado de protec-
cion y garantias para la agencia
inmobiliaria.

* protegecomunidades.com/
vecinos/ para estudiar, compa-
rar y gestionar tu comunidad de
VEeCinos.

» movilidad-iddeas.cleverea.com
tiene el mejor seguro para la bici
o el patinete.
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Nino Rodriguez lleva toda su vida
como corredor de seguros, ic6mo ve
la Innovacioén en la Mediacién? (Es un
tema de Tecnologia o de Personas?
La innovacién es una necesidad y dirfa
que una obligacién de todo profesio-
nal, de toda sociedad. Y como tal es
una cuestién de personas, claramen-
te. Innovar solo tiene sentido si con
ello mejoramos la vida de la gente,
en el &ambito de que se trate. Es un fin
en si mismo. La tecnologia no es mas
que una herramienta, un medio, que,
con el uso adecuado, puede facilitar
esa finalidad siempre que su propési-
to sea inequivocamente el de facilitar
la vida de la gente. Nosotros lo llama-
mos “dotarla de alma” e intentamos
llevarlo a la practica.

¢Qué le diria a los que creen que la
tecnologia va contra de la Mediacion?
Que la cuchara no va en contra de la
sopa, simplemente permite deglutir-
la con mayor facilidad. Por usar una
alegoria de facil asimilacién. La tecno-
logia permite a la mediacion y a cual-
quier actividad ser mas eficiente.
¢Cémo podemos ser mas fuertes los
mediadores y dar mejor servicio a
nuestros clientes con la tecnologia?
Seremos mas fuertes y mejores sien-
do més eficientes. Esto tiene multi-
ples significados, entre ellos mejorar
los procesos, la gestién de los datos,
la oferta de productos y servicios o la
comunicacién en todos los &mbitos de
relacién.

En el cuadro adjunto estan explica-
das las 7 plataformas InsurTech que
ya han lanzado al mercado. Desta-
quenos por qué pusieron su foco en
ellas y cuéles estan en proceso de
ideacién para el futuro.

Hemos entendido que en cada uno de
los segmentos a que se dirigen habia
una oportunidad de aportacién de va-
lor, ya sea producto, servicio o mejora
de procesos operativos. Y nos hemos
posicionado con soluciones préacticas
en cada caso. A partir de aqui conti-
nuaremos con nuevas aportaciones,
ahora mismo en proceso de desarro-

llo, en el ambito inmobiliario para el
mercado portugués y en el de la de-
pendencia, por citar algunas.

La mayor parte de sus plataformas
actuales ponen el acento en el ladri-
llo: propietarios, inmobiliarias, co-
munidades de vecinos, etc. {Por qué?
Nuestra incursién tan acusada en el
segmento inmobiliario surge por ra-
z6n de oportunidad y porque dispo-
niamos de un equipo cualificado para
hacerlo, formado, capaz y conocedor
del medio. Ese es el elemento clave,
disponer del talento.

Su ultima novedad ha sido una cober-
tura anti-okupas en sus pdélizas para
asegurar el alquiler a los propieta-

Innovar
solo tiene

sentido

rios. (Con qué compaiiia lo han desa-
rrollado y qué novedades aporta?

La cobertura gratuita antiocupas que
incorporamos a nuestras pélizas de
impagos de alquiler, es un gadget que
pretende dar respuesta a una necesi-
dad real y muy de actualidad, como sa-
bemos. Y lo hemos puesto en marcha
en colaboracién con nuestro partner
principal en el ramo, la compafifa Arag.
Volvamos con Fernando Losada. Las
nuevas tecnologias también son ge-
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neradoras de oportunidades de nue-
VoS negocios.

La busqueda, el hallazgo y finalmente
la puesta en practica de la idea innova-
dora siempre van acompafiados de la
generacién de nuevas oportunidades.
Y la tecnologia lo facilita. Siguiendo
esa pauta hemos puesto en marcha
soluciones préacticas innovadoras en
ambitos como inmobiliario, ciberrries-
go, drones o tercer sector.

Las caracteristicas comunes a todos
ellos son que aportan soluciones ase-
guradoras personalizadas, mejoran
los procesos de gestién acortando los
tiempos y dan respuesta a necesida-
des concretas que los procesos estan-
dar no alcanzan a detectar.

En inmobiliario, por ejemplo, reduji-
mos los tiempos de contratacién de
dos o tres dfas a veinte minutos rea-
les. En ciber hemos puesto en marcha
la primera plataforma de analisis de
vulnerabilidades online. Y en tercer
sector hemos creado un abanico de
productos ad hoc adaptados a las es-
pecificidades de un sector tradicional-
mente olvidado.

En otro cuadro adjunto se reflejan sus
alianzas en el mundo de la calidad,
la tecnologia, la sostenibilidad y la
innovacién. Pero destaquenos una y
pongala en valor.

Todas ellas son importantes y aportan
un alto valor percibido por parte de
nuestros clientes, pero si tuviera que
destacar alguno me decantarfa por la
plataforma de sostenibilidad, por la
capital importancia que tiene la pro-
teccién del medio ambiente, no solo
en relacién a nuestro futuro, sinoya en
nuestro presente. EI compromiso con
esta causa es ineludible e inaplazable,
nosotros estamos totalmente implica-
dos y lo estaremos cada vez en mayor
grado, porque somos conscientes de
que nuestro futuro y el de nuestros hi-
jos estd comprometido.

¢Como podriamos medir su apuesta
por la Innovacién? ¢{Cuénto invierten
en formar a su equipo o en desarro-
llos tecnolégicos?

B Compromiso Social: Como respuesta al confinamiento y la pande-
mia, el LAB de Innovacién cred y desarroll6 una corredurfa virtual lla-
mada EVOPOLIZA. Es una férmula para prestar el asesoramiento y los
servicios cara a cara pese a la distancia. Resolver todas las dudas con
los mejores especialistas y desde donde quiera: webcam, tablet, mévil,
etc. Pero como ellos dicen: “viéndonos CARA a CARA’.

Es una demostracién de que se puede innovar en la Mediacién para
llegar a los clientes de todas las maneras posibles, utilizando la dltima
tecnologia y evitando esperas y procedimientos complicados. Con EVO-
POLIZA, el ciudadano es quien elige el seguro, el especialista, el dfa y la
hora e incluso el idioma.

B Compromiso Medioambiental:

* La tinica Corredurfa miembro de la Plataforma de Movilidad Sos-

tenible; un Foro que agrupa a todas las organizaciones que apuestan por
impulsar una movilidad sostenible, contribuyendo a la Agenda 2030 y

a un crecimiento sostenible desde el punto de vista econémico, social y
medioambiental.

* La tinica Corredurfa con el sello Agreed 2030, concedido por Fundacién
Europea del CO2, que acredita la medicién de sus emisiones de CO2 bajo
estandares de normativa internacional ISO e implementado las medidas de
correccion y control necesarias mediante la elaboracién de un plan de reduc-
cién de emisiones, “alineandose de este modo con los objetivos de Europa
2030 en materia de descarbonizacién”.

B Compromiso Técnico:

» Miembros de AGERS, una asociacién constituida para capacitar a los pro-
fesionales del mundo de los Riesgos Fnancieros y del Seguro. Nacié en 1984
con la finalidad de divulgar los métodos cientificos de la Gerencia de Riesgos
para adaptarla a los cambios metodolégicos habidos, a las necesidades de
la sociedad y de las empresas.

* Socios de E2K GLOBAL BUSINESS SOLUTIONS y miembros del consejo de
administracién de E2K Global — Servicios y Soluciones para Corredores de
Seguros. Se trata de la primera factoria de servicios de valor afiadido para
corredores de seguros creada por corredores de seguros; pero que trabaja
en Espafia y América para las grandes compafifas aseguradoras, asi como
para todo el sector nacional de la mediacién.

B Compromiso x Innovacién:

» Miembros de Madrid Capital FinTech (MAD FinTech), el Gnico cltster
FinTech e InsurTech de Espafia creado para promover la Innovacién Abierta
y conectar con toda una red internacional. El cltster esta promovido por el
Ayuntamiento de Madrid y el Foro ECOFIN en colaboracién pablico-privada y
acoge a los principales actores del mercado internacional.

» Miembros de Foro Ibérico InsurTech, el puente de colaboracién entre el eco-

sistema InsurTech de Espafia y Portugal, a través de la Asociaciéon FinTech e
InsurTech de Portugal (AFIP) y Madrid Capital FinTech (MAD FinTech), para
facilitar la Innovacién Abierta.
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Dedicamos en torno al veinticinco por
ciento de nuestros recursos a la for-
macién de nuestros equipos y a nues-
tro laboratorio de ideas y desarrollo
de soluciones précticas. El talento es
nuestro motor y la formacién conti-
nua el combustible que lo mantiene
en marcha. Las ideas son una con-
secuencia de todo ello, surgen y tra-
tamos de ponerlas en préactica. Asi lo
entendemos y asi lo hacemos.

¢Qué importancia tiene la atencién
al cliente cuando supuestamente
intermedia una plataforma online?
¢Como podemos personalizar el
asesoramiento y que el cliente per-
ciba que es el centro del servicio?
Es muy sencillo, pensando en él, te-
niéndole presente en todas las fases
del proceso. Cuando surge una idea,
cuando se desarrolla, cuando se con-
creta en un producto o en un servi-
cio; si en todas esas etapas tenemos
la imagen del perceptor final presen-
te en nuestra mente, ya sea persona
o ente, todo lo que hagamos estaré
enfocado a él y a su realidad. No se
puede hacer de otra forma. Empatia
es la palabra, pero que se concreta
en la visualizacién permanente de
quién es nuestra razén de ser.

Un mensaje para los mediadores
Nuestra profesién no es solo nece-
saria, sino que es imprescindible.
Aportamos a la sociedad un valor
dificilmente sustituible.
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SEGUROS RESPONSABLES

Aqui encontrards ejemplos de ‘empresas comprometidas’
que practican desde RRHH, Fundaciones 0 RSC su

EL INSTITUTO SANTALUCIA

Las pensiones de las mujeres en Es-
pafia fueron un 21,5% inferiores a las
de los hombres en 2021. Es una de
las conclusiones que extrae el Insti-
tuto Santalucia en la actualizacién
de su Gufa Temética para Mujeres
Trabajadoras. “Con este documento,
buscamos dar a conocer una serie de
conceptos bésicos sobre la jubilacién
y el sistema de pensiones en Espafia,
incluidas las Ultimas reformas, y c6mo
afectan a la vida laboral de las muje-
res”, explica José Manuel Jiménez, di-
rector del Instituto Santalucfa.

La guia hace hincapié en cémo las in-
terrupciones por embarazo, permiso
de maternidad y los trabajos tempo-
rales o a tiempo parcial repercuten so-
bre las pensiones de las mujeres. Ade-
mas, el hecho de que el salario medio
de las mujeres en 2019 fuera un 18%
inferior al de los hombres también im-
pacta en las pensiones, al cotizar por
bases maés bajas.

En 2021, la cuantia media de las pen-
siones de las nuevas altas de jubila-
cién del Régimen General de las mu-
jeres era de 1.199 euros, un 21,5%
inferior a las de los hombres, con una
media de 1.528 euros, ya que la Se-
guridad Social ofrece a ambos géne-
ros la misma pensién por jubilacién a
igual importe de cotizacion.

La situacién se produce a pesar de

Responsabilidad Social.

que las mujeres tienen una mayor
preparacién, ya que el 53% de las
mujeres en Espafia tienen estudios
superiores, frente a los 419, hombres.
Este mayor indice de nivel educativo
en las mujeres contrasta con una tasa
de activad 10 puntos menor que la de

|

los hombres: el 549% frente al 64%. En
nuestro pais, las mujeres conforman
un 46,179% del total de trabajadores.
Ademas, el 58,6% de estas mujeres
desempefian ocupaciones bésicas
como personal de limpieza, camare-
ras o barrenderas, frente al 32,79% de
los hombres.

La Guia también destaca que la espe-
ranza de vida de las mujeres ha creci-
do en los ultimos afios y es mas alta
que la de los hombres: 85 afios de
media, frente a 79 afios, respectiva-
mente. Esto significa que las mujeres
vivirdan mas tiempo jubiladas, por lo
que, en caso de que la pensién publi-
ca no fuese suficiente, deberan haber
acumulado mas recursos a la edad de
jubilacién, destacan desde el Instituto
Santalucfa.
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ALLIANZ

La aseguradora se centra en for-
macién, concienciacién y volun-
tariado para celebrar el Dia de la
Mujer. Lo hara con una jornada
junto a la psicéloga especialis-
ta en lgualdad, Paula Sanchez,
donde se hablara del techo de
cristal y conciliacién junto a di-
rectivas de Allianz.

Ademas, se organizara un pro-
grama de voluntariado corpora-
tivo junto a la Fundacién Adecco
para mejorar la empleabilidad
de mujeres en situacion de vul-
nerabilidad.

Con estas acciones, la compaiiia
busca subrayar su compromiso
con las mujeres, que represen-
tan el 309% de su Comité de Di-
reccion y el 36% de los cargos
de responsabilidad.

L

Ny

La Z Zurich Foundation, la funda-
cién benéfica de Zurich Insurance
Group, ha puesto en marcha varios
programas para fomentar el em-
pleo entre los jévenes. Uno de ellos,
Z-SHAKE, nacido en 2020 en cola-
boracién con la Fundacién Junior
Achievement, busca aumentar la
formacién y empleabilidad de los
jévenes de los Programas de Forma-
cién e Insercién (PFI) y la Formacién
Profesional Bésica y Grado Medio; y
el Ciclo Formativo de Grado Supe-
rior Técnico en Seguros, una titula-
cién de Formacién Dual que prepa-
ra a los jévenes para trabajar en el
sector asegurador, y que se quiere
extender a mas comunidades auté-
nomas.

Como forma de potenciar este pro-
grama, la Z Zurich Foundation prevé
extender Z-SHAKE hasta el curso
2026-2027, para lo que desarrolla-
r4 una plataforma educativa digital
con la que se espera poder llegar
a uno de cada tres alumnos de FP
Bésica en Espafia. Se espera que
mas de 80.000 estudiantes de for-
macién profesional se beneficien de
esta iniciativa, que ademas contri-
buird a fomentar entre los jévenes el
acceso a profesiones relacionadas

con el sector asegurador. De hecho,
el Ciclo Formativo de Grado Supe-
rior Técnico en Seguros es una titu-
lacién de Formacién Dual creada en
2017 y anica en Espafia, que permi-
te a los alumnos del Ciclo Formativo
de Grado Superior en Administra-
cién y Finanzas la posibilidad de es-
pecializarse en el perfil de Técnico
en Seguros, combinando las clases
tedricas en el instituto con estan-
cias de formacién remuneradas en
empresas del sector.

La titulacién se ofrece actualmente
en seis centros educativos de Cata-
lufia y en un centro educativo en la
Comunidad de Madrid, y el objetivo
es ampliarla a mas comunidades
auténomas. Para poder extender
la formacién a méas alumnos y en
nuevos territorios se contaré con la
financiacién de la Z Zurich Founda-
tion, junto con el resto de los miem-
bros del grupo de trabajo que res-
paldan la iniciativa (AEMES, CECAS,
Collegi d’Actuaris de Catalunya,
Colllegis de Mediadors d’Assegu-
rances de Barcelona, Girona, Lleida
y Tarragona, Consejo General de
Mediadores, Fundacién ADECOSE,
Fundacién Bertelsmann, Fundacién
MAPFRE, ICEA, y UNESPA).

RENUEVA
SU COMPROMISO
CON EL PACTO MUNDIAL
DE NACIONES UNIDAS

La aseguradora se adhiri6 en
2007 a este Pacto Mundial, que
implica aceptar los Diez Princi-
pios sobre defensa del medio
ambiente, los Derechos Huma-
nos, los derechos laborales y la
lucha contra la corrupcién, en el
marco de los Objetivos de Desa-
rrollo Sostenible (ODS).

Para participar en el Pacto Mun-
dial se requiere que la compa-
fila presente las medidas que
ha llevado a cabo para integrar
estos principios, asi como el re-
sultado obtenido en los compro-
misos adquiridos. También se
exige una declaracion de la alta
direccion que exprese su apoyo
continuo al Pacto Mundial. Con
este fin, Ifiaki Peralta, conse-
jero delegado de Sanitas y de
Bupa Europe & LatinAmerica,
ha emitido una carta dirigida al
Secretario General de Naciones
Unidas, Anténio Guterres, indi-
cando los compromisos especi-
ficos de Sanitas.

Entre los logros alcanzados por
la compaiiia, se encuentran la
labor desarrollada desde el
punto de vista medioambiental.
En este sentido, Sanitas con-
tribuye de manera activa en la
reduccién de la huella de car-
bono, explica la compaiiia en un
comunicdo, en el que destaca
que el 100 % de la energia eléc-
trica consumida por Sanitas es
de origen renovable, asi como
la generacion de hasta 1GWh de
electricidad gracias a la instala-
cion de placas fotovoltaicas en
sus residencias de mayores.
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La aseguradora ha obtenido el certi-
ficado Residuo Cero de AENOR, que
identifica a las entidades que clasi-
fican los residuos que generan para
que puedan reutilizarse o reciclarse
y no acaben en un vertedero.

La compafifa inicié este proyec-
to a principios de 2021 en cuatro
edificios de Majadahonda, en Ma-
drid, lo que le ha permitido seguir
protegiendo el medio ambiente,
posicionarse como referente en
sostenibilidad y sumar a su lema
#LaParteQueNosToca, que repre-
senta su compromiso de construir

CLIBO AMARILLO

BN MARFRE
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Rl Mesicburs ‘-
CLBO MARRGN |

Latat do refrescn ¥ bricks Rediet de
Emvases de plastico Servill
Eqvollarior plistins
Tapes mebilii p pldsbdan

un mundo mas limpio, justo e igua-
litario.

Durante este tiempo, Mapfre ha
instalado 122 nuevos contenedores
para fomentar la segregacién de re-
siduos y su posterior reciclaje. Ha
retirado, ademés, las papeleras con
el objetivo de que sus empleados
separen adecuadamente el nimero
de residuos y eviten mezclar mate-
ria organica, mascarillas, envases,
papel y téner, entre otros.

Todo ello le ha permitido “valorizar”
o aprovechar el 92%, de los residuos
que genera la entidad para evitar

que acaben en un vertedero y para
que no produzcan emisiones de
CO2, explica la compafiia en un co-
municado, en el que destaca que “
gracias a Residuo Cero, al que han
contribuido unos 2.500 empleados
y distintos colaboradores, como el
personal de limpieza y de manteni-
miento, la empresa ha reciclado en
un afio un total de 40 toneladas de
papel, 34 toneladas de envasesy 15
toneladas de cartén, y ha generado
energia a través de la clasificacion
de un total de 84 toneladas de re-
siduos organicos”. También ha ges-
tionado tres toneladas de residuos
tecnolégicos, que han sido reutili-
zados y reciclados, una medida con
la que ha evitado la emisién de 7,8
toneladas de CO2 a la atmésfera.
Este proyecto se une a otros que ha
puesto en marcha Mapfre para ser
una empresa sostenible, entre ellos
la reutilizaciéon de 241 equipos in-
formaticos para uso interno o la do-
nacién de otros 600 equipos a enti-
dades sin &nimo de lucro. También,
la prohibicién del uso de plasticos
de un solo uso en sus oficinas de
Espafia, México, Paraguay, Brasil y
Pera.

FUNDACION MBS F\TREGA 20.000 EURDS A CRUZ ROJA GRAGIAS A SU CALENDARID SOLIDARID

La Fundacién MGS ha entregado a
Cruz Roja Espafiola 20.000 euros
recaudados gracias a la venta entre
empleados, mediadores y colabo-
radores del tradicional Calendario
Solidario que edita cada afio para
apoyar a entidades solidarias y or-
ganizaciones.

Este afio, el calendario esté dedica-
do al conjunto de iniciativas y acti-
vidades llevadas a cabo durante los
primeros 15 afios de historia de la
Fundacion MGS.

La entrega formal de la donacién

se produjo el pasado 16 de febrero
en una videoconferencia en la que
participaron Araceli Ruiz, vicepre-
sidenta de la Fundacién MGS, y Jai-
me Gregori, director de Captacién
y Alianzas con empresas de Cruz
Roja Espafiola.

La organizacién, con sede en Gine-
bra, destinaré el importe a ayudas
a los habitantes de la isla de La
Palma afectados por la erupcién
volcénica de 2021, asi como a re-
ducir los dafios causados por la
pandemia.
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FUNDACION MUTUA DE PROPIETARIOS

El programa ‘Sin Barreras’ de la Fun-
dacién Mutua de Propietarios ha en-
tregado mas de 745.000 euros en
ayudas para mejorar la accesibilidad
de los edificios de viviendas donde
residen personas con movilidad redu-
cida, seglin recoge el balance anual
presentado por la entidad.

De este programa, iniciado en 2018,
se han beneficiado més de 848 vivien-
das y 2.120 personas a través de dis-
tintas obras de mejora, como la ins-
talacién de ascensores, plataformas
elevadoras o salvaescaleras, la ejecu-
cién de rampas para eliminar desnive-
les o la motorizacién de la puerta de
acceso.

En 2021, y como parte de su progra-
ma Tecnologfa e Innovacién destinado
a mejorar la calidad de vida de las per-
sonas con movilidad reducida, la Fun-
dacién Mutua de Propietarios presen-
t6 la primera rampa impresa en 3D.
Se trata de una solucién digital senci-
lla y replicable para hacer accesible la
entrada a los edificios de viviendas de
una forma répida, eficiente, rentable y
duradera.

Como parte del programa de uso de
nuevas tecnologias y el Internet de las
Cosas, la Fundacién Mutua de Propie-
tarios firmé un acuer-

do de colaboracién S undacion
con el Ayuntamiento ~ #TTemmmes
de Olesa de Montse-
rrat (Barcelona) para
elaborar un ‘Mapa
de Accesibilidad’ de
la localidad que ser-
vird de base para la
elaboracién de una
propuesta de alterna-
tivas técnicas para re-
solver las principales
deficiencias detecta-
das.

_ \Unafkrnpa 3D hacia la

De esta manera, la localidad catalana
se convertia en la primera en medir el
grado de accesibilidad de sus edificios
de viviendas, para lo que se ha utiliza-
do la app ‘Zero Barreras’, desarrolla-
da en 2020 por la Fundacién Mutua
de Propietarios y que permite, a tra-
vés de un dispositivo mévil, medir el
grado de accesibilidad de cada uno de
los elementos comunes de un edificio.

El Observatorio de la Accesibilidad de
la Fundacién Mutua de Propietarios
realiz6 en 2021 los informes ‘Ram-
pa a la Accesibilidad’ y ‘Accesibilidad
elemento clave en la vivienda’, que
ponfan en evidencia las barreras ar-
quitecténicas a las que se enfrentan
los 2,5 millones de espafioles con
movilidad reducida al acceder a su
inmueble.

Los estudios desvelaban que un 59%
de los inmuebles de viviendas tiene es-
calones antes de llegar al portal y que
solo un 28%, cuentan con rampa y un
49, con plataforma elevadora.

Por estos motivos, las rampas se si-
tuaban como la principal demanda de
las personas con movilidad reducida
para mejorar el acceso al edificio y
poder acceder a sus hogares con inde-
pendencia y autonomia.
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SANTALUCIA

La aseguradora y la asociacion
colaboraran en iniciativas in-
tergeneracionales de acompa-
flamiento a personas mayores
en situacién de soledad no de-
seada, como parte del apoyo
al mundo senior por parte de
Santalucia.

Ya en 2020, durante el confi-
namiento, Santalucia empe-
26 a colaborar con Adopta un
Abuelo en la campaiia ‘Minutos
en Compaiiia’, que utilizaba el
acompaifiamiento telefénico a
mayores que pasaron la cua-
rentena en soledad.

A partir de ahi, Santalucia em-
pez6 a colaborar con otras ini-
ciativas intergeneracionales,
como clases de cocina en fa-
milia y show-cooking con per-
sonas mayores o charlas en las
que los senior comparten sus
experiencias de vida con los
mas jévenes.
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SANITAS Y ACCIONA

Sanitas subvencionaréd a sus em-
pleados de Madrid, Barcelona, Se-
villa y Valencia el servicio de motos-
haring de Acciona, de manera que
podran utilizar las motos eléctricas
suministradas con energia 1009, re-
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El programa que impulsa la asegu-
radora, y que busca fomentar la RSC
en la mediacién, ha anunciado sus
hitos en 2021, un ejercicio en el que
mas de 800 mediadores han colabo-
rado con esta propuesta solidaria.

El afio pasado, 15 entidades socia-
les se beneficiaron a aportaciones

novable de la compafifa con ventajas
respecto a terceros. Como parte del
acuerdo, Acciona, ademas, se com-
promete a garantizar la disponibi-
lidad de motos en los principales
centros de trabajo de Sanitas, con
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econdémicas realizadas por los me-
diadores del programa, que permi-
tieron destinar casi 20.000 euros
a distintos proyectos solidarios en
acciones de gestiéon ética, social,
medio ambiental y responsabilidad
en el negocio. Ademas, cerca de 60
mediadores participaron en la jorna-
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el fin de que los empleados puedan
usarlas para sus trayectos después
de la jornada laboral. Gracias a este
acuerdo, y en base al total de mi-
nutos subvencionados anualmente a
los empleados de Sanitas Seguros,
Sanitas Dental, Sanitas Hospitales y
Sanitas Mayores, se estima que evi-
tarén verter a la atmésfera al menos
dos toneladas de CO2 al afio, ade-
mas de contribuir a la reduccién de
atascos en hora punta.

Ademas, Sanitas ha incorporado
puntos de carga para empleados y
clientes en su sede central, en los
hospitales de La Zarzuela, La Mora-
leja, CIMA, y en el edificio Ana de
Austria. Y dispone de una flota de
coches eléctricos para su servicio
de asistencia sanitaria a domicilio.

da virtual de la Escuela Integralia,
una de las acciones principales de
esta edicion destinada a la insercion
laboral de personas con discapa-
cidad. Algunos de los mediadores
ya han iniciado los trdmites para su
incorporacién gracias a la donacién
de 10.000 euros en becas de forma-
cion.

El movimiento ha incluido otras ac-
ciones sobre eco-eficiencia en la ofi-
cina y en el teletrabajo, formacion
sobre ciberseguridad y una guia de
transparencia empresarial, entre
otros proyectos que ha anunciado la
compafifa, quien también ha desta-
cado que los cinco mediadores mas
activos de cada red comercial han
sido ganadores de la edicién del pro-
grama y han obtenido una donacién
econémica que destinarén a la enti-
dad social que prefieran.

REFUERZA SU APUESTA POR EL TALENTO STEM Y RESPALDA
DE NUEVO LA INICIATIVA *100TIFIQUES'

La iniciativa, organizada por la Fun-
dacié Catalana per a la Recerca i la
Innovacié (FCRI), busca visibilizar el
papel estratégico de la mujer en la
ciencia y fomentar vocaciones cienti-
ficas en las nifias, ya que solo el 28%,
de los investigadores en el mundo y
el 35% de las carreras STEM (Scien-
ce, Technology, Engineering & Ma-
thematics) son mujeres.

Allianz, consciente de esta realidad,
ha participado por tercer afio conse-
cutivo en la iniciativa ‘100tifiques’,
donde ocho profesionales STEM de
la compafifa dieron charlas a nifios
y nifias, coincidiendo con el Dia In-
ternacional de la Mujer y la Nifia en

AXA

La aseguradora incluird en sus
pélizas de Hogar y Comunidades
con garantia de asistencia un nue-
Vo servicio para ayudar a los pro-
pietarios y vecinos a mejorar su
eficiencia energética y reducir su
huella medioambiental.

Este nuevo servicio, Ilamado ECO
Hogar, seréd de uso voluntario y
gratuito, y ofrecera asesoramien-
to energético personalizado para
valorar la eficiencia energética
de la vivienda o comunidad de
vecinos. En funcién del resultado,
se ofreceran soluciones para me-
jorar, incluyendo una simulacién
del potencial ahorro econémico
derivado de introducir mejoras.
Entre los ejemplos que ha deta-
llado la compaiiia, y que recoge el
portal SegurosNews, estan la po-
sibilidad de instalar placas foto-
voltaicas en las viviendas, en cuyo
caso AXA cubrira sin coste para el

la Ciencia, que se celebra cada 11
de febrero.

‘100tifiques’ nacié para visibilizar el
papel estratégico de la mujer en la
ciencia y la tecnologia e incentivar
vocaciones cientificas a través de es-
pacios compartidos entre jévenes y
mujeres que han alcanzado la cum-
bre en sectores relacionados con la
ciencia y la investigacién.
“Participar en la promocién e im-
pulso del talento STEM representa
una oportunidad de hacer una apor-
tacién personal para que el futuro
de las nuevas generaciones deje de
estar marcado por estereotipos y la
sociedad de mafiana impulse todo

cliente la valoracién preliminar de
la obra. Los clientes que quieran
seguir adelante con su instalacion

el talento, sin ningun tipo de distin-
cién de género”, sefiala Eva Orell,
directora General de Operaciones
y Transformacién de la compafiia y
participante de 100tifiques en las
tres Gltimas ediciones.

Este aflo, las mujeres elegidas han
sido Carme Basagafia Colomer (ma-
temética), Marfa Ciudad Sales (inge-
niera informatica), Lucfa Coll Esteve
(ingeniera industrial), Maria Garcfa
Carrillo (ingeniera informatica), Ain-
hoa Gorriz Hernando (médico), Pau-
la Milian Martinez (matemaética), Eva
Orell North (ingeniera industrial) y
Lorena Torrents Martinez (ingeniera
técnica en informatica de gestion).

podran acogerse a descuentos

para asegurados de la compaiiia.

Desde hace tiempo, los clientes
de AXA con placas solares las
tienen cubiertas sin coste adi-
cional en funcién del seguro de
hogar que hayan contratado.
Ademas, AXA también ofrecera
la posibilidad de obtener el cer-
tificado energético de la vivien-
da con tarifas especiales y en un
plazo mas corto de lo habitual,
al concentrar en menos de 48
horas la visita de un técnico a la
vivienda para su estudio.
Estas novedades forman parte
del compromiso de la asegura-
dora por el cuidado del planeta,
un objetivo marcado en su ADN
como compaiiia y que traslada a
sus clientes a través de benefi-
cios para contribuir al cambio
desde todos los ambitos posi-
bles.
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Por Carmen M. Garcia
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Presidenta de la Fundacion Wo-
man’s Week y miembro del Foro
Ibérico InsurTech.

Maite Maroto (Iris Global) y Susana Pérez
(INESE).

Pilar Suarez-Incléan (Reale Seguros) en
el centro.

MUJERES, A BUEN SEGURO

Permitanme este juego de palabras
como tesis para mi reflexién compar-
tida: Mujeres a Buen Seguro. Podria
decirse de otra manera: mujeres =
seguros. Y podriamos afiadir las pala-
bras que faltan: “cuando hay mujeres,
estamos seguros”.

No es ningun intento de forzar nada,
sino una evidencia. Las mujeres han
demostrado ser excelentes gestoras
gracias a un caracter por lo general
analitico y resolutivo que no deja a un
lado la parte emocional. Y es que a
menudo caemos en una productividad
robética que solo se fija en los resul-
tados y en su consecucién a costa de
lo que sea. Incluso de perder la huma-
nidad.

Cuando las mujeres se ponen al fren-
te, su liderazgo emocional lleva a una
gestiéon mds humana. No lo digo yo, lo
dice una realidad que vivimos en cada
ambito que ha abierto sus puertas al
liderazgo femenino.

Lo dice un informe que acabamos de
concluir en la Comisién de Economia
con Visién de Género del cluster MAD
FinTech. Y lo debatimos con mujeres
del Seguro como Pilar Suarez-Inclan
(Reale), Cristina Llorens (Addares),
Maite Maroto (Iris Global) o Arancha
Escalada (Reale) en Madrid Woman's
Week durante el mes de marzo, y el 6
de abril mantuvimos el debate abier-
to en el Foro Ibérico InsurTech con
Susana Perez (INESE), Maite Maroto
(Iris Global) y Miriam da Costa (AFIP),
donde tambien participé la presidenta
Elena Jiménez de Andrade.

Desde la politica -con ejemplos de
mujeres al mando de pafses converti-
dos en un ejemplo de gestion- hasta la
economia o la politica, donde tenemos
a mujeres en los maximos puestos de
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responsabilidad: en el FMI, la UE o la
Comunidad de Madrid. Son ejemplos
para las generaciones futuras. Para
esas nifias y jévenes que, afortunada-
mente, ya viven sin barreras mentales
y estan dispuestas a derribar las barre-
ras sociales que todavia sufrimos. Por-
que estos ejemplos de mujeres lideres
son aun una gota en el océano.

Y eso también lo vemos en el sector
asegurador, donde las directivas toda-
via se cuentan con los dedos de una
mano, lo que esta desperdiciando ta-
lento que podria aportar una visién
renovada a un sector que tiene el reto
de equilibrar la humanidad y la digi-
talizacién, y que debe atraer a nuevas
generaciones que precisamente huyen
muchas veces del cara a cara, pero exi-
gen al mismo tiempo personalizacién.

Solo la empatia podrd salvar a los se-
guros. Solo una mayor presencia fe-
menina podrd situar al sector asegura-
dor en la vanguardia de la economia,
en linea con el papel sistémico que
tiene y con un servicio esencial para el
desarrollo de la sociedad.

Hay que seguir impulsando este cam-
bio irreversible. No se trata de cuotas
ni de una batalla por expulsar a los
hombres. Se trata, ni mas ni menos,
que de Justicia. Y hacer justicia es tra-
tar a las mujeres por igual y abrir los
puestos de responsabilidad a las que
estén cualificadas para ello.

En eso hemos puesto el foco un afio
mds en Madrid Woman’s Week, el
foro que redne cada afio en Madrid a
las lideres del presente para inspirar a
las del futuro. Hagamos de ese futuro
uno mas seguro gracias a las mujeres,
a los hombres y a una sociedad cohe-
sionada que no deje a nadie atrds. Y
mucho menos por su género.

Comprometidos
con tu éxito

Nuestra experiencia,
continua innovacion

en productos y metodologias
y un apoyo constante,

nos convierte

referente para

Mediacién Prc

Preguntaselo a
preguntaselom@case

Néstor Aguado Cerro,
Agente Exclusivo de Caser
en Aranjuez.
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Un gaso mas en medicina digital

Monitoriza tu salud

Monitorizar tu salud en cualquier
momento, estés donde estés y siempre
de la mano de un equipo médico, ya es
posible conectando tu propio dispositivo
a la App de Sanitas.

Te ayu‘damos a llevar una vida mas
saludable monitorizando tus datos
- de actividad y de salud. Un médico
junto a un equipo multidisciplinar
e profesionales te ayudaran a detectar,
ratar y hacer un seguimiento de tus
iecesidades, como puede ser el control
. de peso, el suefio, el rendimiento
deportivo... o patologias como la
hipertension, el asma o arritmias...
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| corredores@sanitas.es

Ven ahora y consigue bluaU

Disfrutalo ya si eres bluaU Lt sanitas.es/agentesycorredores

1. Promocion aplicable a nuevos asegurados que causen alta en pdlizas que hayan sido contratadas con fecha efecto entre el 01/10/2021y el 01/03/2022 en los productos Mas Salud, Mas Salud Familias, Profesionales,
Mas 90.000, Premium 500.000, International Residents y Real Madrid, sin que la fecha de alta de dichos asegurados tenga que estar incluida dentro de dicho periodo. Los nuevos asegurados de dichas pdlizas no
abonaran la prima de seguro correspondiente al complemento digital bluaU que formara parte de la pdliza durante toda su vigencia salvo comunicacién en contrario de Sanitas. Promocion no aplicable a pdlizas
colectivas y no acumulable a otras promociones. Nuevo asegurado: es aguel que no lo haya sido de otra pdliza de Sanitas en los 6 meses inmediatamente anteriores a su fecha de alta en la nueva pdliza.

2. Estos servicios no constituyen un diagndstico clinico de un profesional médico. Su propdsito es mejorar el conocimiento del bienestar general. No diagnostican, tratan, mitigan ni previenen ninguna enfermedad,
sintoma, desorden o condicion fisica anormal. Los pacientes deben consultar con un profesional médico o servicio de urgencias si creen tener algun problema médico.



