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PILAR GONZALEZ DE FRUTOS Presidenta de UNESPA

“El seguro necesita un supervisor
qgue cumpla los estandares
de buenas practicas”

2018 se caracterizo por ser un ano en positivo para el sector sequros, con un creci-
miento sostenido y solido. Los ingresos de las aseguradoras por la venta de polizas
a clerre de 2018 ascendieron a 64.282 millones de euros, un 1,34% mas que un ano
atras. De ese importe, 35.368 millones de euros correspondieron al ramo de no vida
ylos 28914 millones restantes al de vida.

2¢Qué preocupa al sector en este
aiio?

El sector asegurador afronta
diversos retos en el corto y me-
dio plazo. Una de las principales
din&micas que afectan al seguro
es el envejecimiento de la pobla-
cién y el consiguiente debate pu-
blico en torno a la sostenibilidad
de las pensiones y la prestacion
de servicios de salud. En este
campo, UNESPA defiende la im-
portancia de una colaboracion
publico-privada para mantener
y desarrollar el Sistema de Bien-
estar en Espafia.

En el ambito de las pensio-
nes, desde la Asociaciéon propo-
nemos generalizar los instru-
mentos de ahorro para la jubila-
cion en el entorno laboral, como
hacen otros paises de nuestro
entorno. Para lograr que todos
los trabajadores dispongan de
rentas complementarias cuando
llegue su jubilacion, defende-
mos la creacién de un sistema de

adscripcion por defecto a esque-
mas de ahorro en el 4mbito la-
boral. En concreto, defendemos
un sistema similar al que existe
en Reino Unido, por el cual los
trabajadores son inscritos por
defecto y reciben parte de su re-
tribucién en forma de aportacio-
nes a planes de jubilacion. En el
caso britanico, un 84% de la
fuerza laboral muestra su con-
formidad con esta solucién y de-
cide percibir parte de su retribu-
cion en forma de ahorro para la
jubilacion.

En el campo de la salud, tam-
bién defendemos la necesidad
de potenciar la colaboracién pu-
blico-privada a través de conve-
nios.

Y sobre el modelo de supervi-
sion de seguros ¢Cual es la po-
sicion de UNESPA?

El modelo de supervision de
seguros es otro de los elementos
que suscitan interés al sector

asegurador. Al inicio de la legis-
latura, se plante6 una reforma
del sistema de supervision de
seguros en Espafia pero, con el
cambio de Gobierno, parece que
este proyecto ha perdido fuelle.
Las Gltimas noticias apuntan a
que el nuevo Ejecutivo desea
elaborar un libro blanco sobre la
supervision financiera. Para el
seguro es primordial que este
proyecto se aborde cuanto an-
tes. Para las aseguradoras espa-
folas es clave contar con un su-
pervisor especializado, que se
encuentre dotado de recursos
suficientes para realizar su labor
y que sea formalmente indepen-
diente del Gobierno. El seguro
espaiiol no ha generado proble-
mas, ni en los buenos tiempos ni
en los peores momentos que ha
vivido la economia espaiola, pe-
ro eso no significa que no nece-
site nada. El seguro necesita un
supervisor que cumpla los es-
tdndares de buenas practicas

UNESPA defiende

una colaboracion
publico-privada para
mantener y desarrollar
el Sistema de
Bienestar en Espana.

que marcan los organismos in-
ternacionales.

¢Qué variables pueden afectar
el desarrollo del sector en
2019?

La evolucion de la economia
espafola en particular y del
mundo en general seran factores
cruciales en el desarrollo del se-
guro. Aunque el seguro destaca
por su caracter anticiclico, es in-
dudable que su evolucion esta
intimamente ligada al dia a dia
de las familias, las empresas y las
instituciones. A fin de cuentas, el
seguro protege al patrimonio
(automoviles, viviendas, nego-
cios...) y a las personas (salud,
vida riesgo...), ademas de gestio-
nar sus ahorros (vida ahorro).

La evolucion de la vida politi-
ca es otra variable a tener en
cuenta. Espafia debe acometer
algunos procesos de reformas
estructurales que, para llevarse
a cabo, exigen el acuerdo entre
formaciones diversas y de muy
distinta sensibilidad politica. Un
ejemplo son las pensiones. En
ambitos como estos es impor-
tante que haya un debate social
amplio y formado tras el cual se
tomen decisiones que favorez-
can el interés general. Para Es-
pafa es crucial afrontar refor-
mas si queremos seguir siendo
una sociedad prospera en el me-
dio y largo plazo.

¢Qué tendencias se observan?

En los negocios de riesgo se
percibe una tendencia positiva.
La reactivacion crediticia e in-
mobiliaria est4 impulsando en
los dltimos afios la contratacion
de seguros de vida. También
evolucionan favorablemente ne-
gocios como los seguros de sa-
lud, de multirriesgos y las lineas
mas ligadas a la actividad em-
presarial. En el seguro del auto-
movil habra que prestar aten-
cion al informe de la Comision
de Seguimiento del Baremo de

automoviles. Este 6rgano, que
encabeza la Administracion,
analiza como est4 funcionando
el nuevo sistema de indemniza-
cion de lesiones por accidentes
de trafico. Esta previsto que pre-
sente sus conclusiones este afo.
En relacion al seguro de vida, se
perciben fuertes oscilaciones en
las primas, al tiempo que la ma-
sa de ahorro se mantiene plana.

¢Cudles son ahora las priori-
dades desde UNESPA para se-
guir impulsando el desarrollo
del sector?

UNESPA se ha propuesto tres
grandes lineas de trabajo para
este ano en el marco de su plan
de accidén. La primera es trans-
formar al seguro en la industria
de la prevencion. En este &mbi-
to, promoveremos iniciativas
que sitien a nuestro sector a la
vanguardia en esta materia, tan-
to en el &mbito de los particula-
res como en el de las empresas.

La claridad y la transparencia
constituyen otro campo en el
cual estamos trabajando mucho
de un tiempo a esta parte. En los
ultimos afios hemos lanzado ini-
ciativas para simplificar el len-
guaje de los seguros (Seguros de
entendernos), familiarizar a la
gente con las prestaciones que le
ofrecen los seguros (Tus Cober-
turas) y ayudar a diferenciar los
distintos productos de ahorro
que ofrecemos (Ahorrar da mu-
cha vida). En tercer lugar nos
hemos fijado como meta mos-
trar al seguro como una salida
laboral atractiva. Entre nuestras
metas esté atraer talento hacia
esta industria. El afio pasado
lanzamos la iniciativa Un futuro
asegurado, con el fin de poner
de manifiesto las oportunidades
y ventajas que ofrece el seguro a
los profesionales.

2¢Qué seguros se unen con fuer-
za a los segmentos de negocio
de mas peso?

Entre los ramos de No Vida,
automoviles - un seguro de con-
tratacion obligatoria- contintia
siendo el ramo que genera una
mayor cantidad de ingresos. No
obstante, en los tltimos afios se
percibe como otras lineas de ne-
gocio evolucionan a tasas supe-
riores y estan ganando presen-
cia. Es el caso, especialmente, de
los seguros de salud y, en menor
medida, de los seguros de multi-
rriesgo. Poco a poco, la tarta de
negocio en No Vida se esta ha-
ciendo més equilibrada.

www.unespa.es
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TIM JEHNICHEN Director General de la sucursal de la reaseguradora Munich Re en Espana

“Mas alla de proveer reaseguro y capacidad
financiera, Munich Re trabaja con sus
‘partners’ en desarrollar el futuro del seguro”

Tim Jehnichen, nuevo Di-
rector General de la su-
cursal de la reasegurado-
Ta Munich Re en Espana
desde el inicio del ano, ha-
bla de lo que, segun €l, son
las perspectivas para el
sector de seguros.

Munich Re Sucursal opera en to-
dos los campos de actividad del rea-
seguro tradicional, ofreciendo pro-
teccion contra grandes pérdidas en
los sectores de seguros de vida, salud,
automovil, responsabilidad civil, ac-
cidentes y todos los sectores de segu-
ros de propiedad.

El Grupo Munich Re ha logrado
un resultado de 2.275 (392 en 2017)
millones de €, habiendo sido el 2018
un afo marcado por la volatilidad en
los mercados de capital y los elevados
siniestros por catastrofes naturales
en el 4° trimestre, siendo el tifén «Je-
bi» (aprox. —440 millones de €) y los
dos incendios forestales en California
en noviembre (aprox. —430 millones
de€)los més costosos.

¢Cudles son sus previsiones de
desarrollo para la economia
espaitola y que implicaciones
tienen para el sector?

Si bien las perspectivas econ6mi-
cas para Espafia muestran con carac-
ter general una moderacion del creci-
miento econdmico, nosotros segui-
mos siendo optimistas en lo que al
sector seguros se refiere. Un menor
crecimiento de la economia espafiola
tendria un impacto en nuestro nego-
cio, siendo este limitado y con efecto
diferido. Por ello, para 2019 espera-
mos un entorno estable en general y
con retos claros en cuanto a la econo-
mia mundial en particular, con los
efectos que tendra el BREXIT, la dis-
puta comercial entre EEUU y China o
las tensiones politicas en Europa, en-
tre otros, como protagonistas.

Mas alla de la funcién tradicio-
nal de mitigacién de los riesgos
que asumen las compaitias de
seguros, ¢como puede Munich
Re apoyar las estrategias de
sus clientes?

Efectivamente el reaseguro no se
limita a asumir la parte del riesgo que
los clientes no quieren o no pueden
retener en sus balances con su propia
capacidad financiera, posibilitando-
les asi asumir desafios que no asumi-
rian sin este soporte. Una compaiiia
como Miunich Re, a través de una
presencia global en los mercados in-

ternacionales, puede ir més alla de es-
ta funcion aportando soluciones de
valor afiadido para sus clientes y ayu-
dandoles a alcanzar algunos de sus
objetivos estratégicos.

¢A qué tipo de objetivos se re-
fiere?

Me gustaria destacar como el rea-
seguro puede ayudar a las asegurado-
rasamejorar la gestion eficiente de su
capital en el marco actual del régimen
de Solvencia IT que es mas exigente
que el régimen anterior.

El Reaseguro, a través de una ce-
si6n apropiada, puede mejorar la po-
sicion de solvencia de la compainiia.
No obstante, cuando esta ya goza de
un nivel de solvencia adecuado, la op-
timizacion de su capital a través de
determinadas soluciones de reasegu-
ro puede ser un instrumento muy 1til
en el caso de que nuestro cliente esté
buscando diversificar o internaciona-
lizar su actividad. Por ejemplo, a tra-
vés de una adquisicion de otra com-
pafiia nos convertimos en socios del
cliente en un doble sentido, no solo
como proveedores de capacidad fi-
nanciera, sino también a la hora de
desarrollar sus objetivos estratégicos
denegocio.

Las nuevas tecnologias con-
llevan nuevos riesgos...
éCuales son los principales
riesgos, locales y globales, a
los que se enfrenta el sector
(re)asegurador?

La transformacion tecnologica
también esta afectando al sector ase-
guradory ello nos obliga a todos los
actores a adaptarnos con rapidez pa-
ra dar una respuesta adecuada a los
retos y a la vez a las oportunidades
que estan surgiendo.

En ese sentido, podriamos nom-
brar algunos nuevos riesgos relevan-
tes como la Cyberseguridad, el cam-
bio climético, el coche auténomo y
modelos de movilidad compartida y
las nuevas tecnologias y avances en el
mundo delasalud.

Otra linea de negocio muy rele-
vante en el sector de seguros, en Es-
pana, es la de automoviles. Con el
nuevo baremo de indemnizaciones
del seguro de automévil que, si bien
se trata de una norma positiva desde
un punto social y técnico y que goza
del apoyo del sector asegurador, esta
influyendo fuertemente en el incre-
mento de las indemnizaciones para
las victimas con dafios personales,
con un gran impacto en lo que se re-
fiere al reaseguro.

De forma andaloga a otros sec-
tores, la digitalizacion esta
transformando el mercado
(re)asegurador. ¢Cémo esta
acompaitando Munich Re a las
aseguradoras en esta transfor-
macion?

Una de nuestras sefas de identi-
dad es precisamente acompafar a
nuestros clientes en todos aquellos
retos de negocio a los que se enfren-
tan y la transformacion digital es sin
duda uno delos mas relevantes en to-
da su historia. Un reto que no solo

afecta al negocio o los procesos, sino
también a la cultura, a la mentalidad
y alos propios colaboradores en las
companias.

Munich Re esta inmerso en este
cambio desde hace varios afios. Esto
nos ha llevado a crear nuevos mode-
los de negocio y a redefinir nuestra
manera de trabajar, obligdndonos a
ser mucho més agiles y dindmicosy a
acercar a la organizacion a las nuevas
tecnologias.

Actualmente trabajamos en la
creacion y orquestacion de ecosiste-
mas digitales donde junto con las ase-
guradoras, las start-ups, los provee-
dores de tecnologia y otros actores del
sector o incluso de otras industrias,
creamos soluciones completas y per-
sonalizadas para el asegurado. Ade-
mas, gracias a nuestra amplia expe-
riencia internacional apoyamos a las
aseguradoras en la identificacion y
monitorizacion de nuevas tendencias
de negocio y de tecnologia, analisis de
datos, aseguramiento de nuevos ries-
gos como cyber, etc.

éComo esta procediendo
Mumnich Re para dar soluciones
tanto a la industria como a sus
clientes respecto al riesgo de la
Cyberseguridad?

Los riesgos cibernéticos estan ge-
nerando a la industria aseguradora
importantes retos. Se dispone de muy
poca informacion sobre las pérdidas
que se han podido producir a largo
plazo, lo que hace imposible realizar
una evaluacion de riesgos utilizando
modelos convencionales como los
que habitualmente se aplican en
nuestra industria. Ademas, los riesgos
en si mismos varian a medida que la
digitalizacion avanza. Esto requiere
soluciones flexibles que ofrezcan mu-
cho més que solo cobertura de seguro.

Consideramos que debemos
desarrollar soluciones parala indus-
triay es aqui donde el reaseguro co-
bra especial relevancia, trabajando
en estrecha colaboracion con nues-
tros clientes para analizar mejor sus
necesidades y elaborar las mejores
soluciones a medida para ellos

Aligual que el Fintech en el sec-
tor bancario, el Insurtech ha
supuesto la reconversion del
mundo del seguro por adaptar-
se a la era digital. ¢Qué
impacto tiene Insurtech en el
(re)aseguro?

No hay duda de que la industria
aseguradora va a cambiar radical-
mente en los proximos afios y que so-
lo aquellos que se adapten a los nue-

vos desafios y que comprendan que la
innovacion debe ser un pilar bésico,
seguiran siendo relevantes para sus
clientes.

Las denominadas InsurTechs es-
tan jugando un papel importante en
este espacio. Sin embargo, creemos
que el cambio en la industria de segu-
ros sera provocado por la propia in-
dustria, que incorporaré todos los da-
tosyposibilidades digitales en sus pro-
ductos y procesos, mientras que las
start ups desarrollarn nuevas tecno-
logias que mejoraran o reemplazaran
ciertas partes dela cadena de valor tra-
dicional. Es por eso que la estrecha co-
operacion entre las nuevas empresas y
las compaiiias de seguros establecidas
tiene mucho sentido. Y es por eso que
queremos estar lo mas cerca posible
del ecosistema de start ups.

A modo de ejemplo, establecimos
una entidad como Digital Partners
para que actiien como facilitadores
para las empresas de InsurTech que
estan cambiando la forma en que
funciona el seguro o haciendo que el
seguro encaje en las nuevas economi-
as de uso compartido, de movilidad y
de plataforma.

¢Qué tendencias destacarias en
los ramos de Vida y Salud?

Los ramos de Vida Riesgo y Salud
son un pilar fundamental para el sec-
tory estan gozando de un comporta-
miento muy positivo en cuanto a cre-
cimiento. De cara a seguir evolucio-
nandoymés alla dela transformacion
digital que hemos comentado, obser-
vamos las siguientes prioridades.

Por un lado, la excelencia operati-
va con el fin de hacer mas eficientes y
sencillos los procesos de venta de cara
al cliente. En este sentido, Munich Re
colabora con sus socios en el desarro-
Ilo de soluciones de automatizacion
de los procesos de venta y suscrip-
cién, uniendo la tecnologia y nuestro
conocimiento técnico del riesgo.

Porotrolado, un granreto del sec-
tor es la distancia entre el cliente y las
companias. Nuestro sector tiene muy
escasos puntos de contacto con el
cliente, y éste no acaba de percibir de
manera clara la propuesta de valor.
En este sentido, hay oportunidades
en el sector de desarrollo de modelos
de negocio que sean mas interactivos
con los clientes, para poder identifi-
carlas necesidades e incluso persona-
lizarla propuesta de producto y servi-
cios, conectando por ejemplo el segu-
1o con estilos de vida. De esta manera
selogra mejorar la experiencia cliente
y se logra una mayor fidelizacion.
Munich Re acompafia a sus clientes
en el desarrollo de estos modelos en
el disefo y desarrollo de producto, de
suscripcion y con una red alianzas
con socios preferentes en las areas de
servicios y tecnologia.

www.munichre.com
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MICHAL SKALICKY
Subdirector general y director de Desarrollo de Producto, Marketing&Comunicacion y Servicio al Cliente

“Nuestra estrategia se basa
en ofrecer soluciones unicas
gue marquen la diferencia”

Nationale-Nederlanden,
empresa del Grupo NN,
ofrece soluciones de pro-
teccion, pensiones y aho-
TTO e inversion a corto, me-
dio y largo plazo a casi
800.000 clientes en toda
Espana. La Compania, que
ha sido pionera en digitali-
zacion, se encuentra a la
vanguardia del sector tan-
toenloque serefiereasus
procesos internos como
externaos.

] n este sentido, Na-
tionale-Nederlan-
den ha avanzado a
lo largo de los ulti-

sk 105 27108 mejoran-

do especialmente su relacion
con los clientes, a los que ofrece
un proceso de venta 100% digi-
tal, asi como soluciones basadas
en tecnologias innovadoras, co-
mo el reconocimiento facial uti-
lizado a la hora de contratar un
producto de ahorro e inversion.
Esta fuerte apuesta por evo-
lucionar y adaptarse a las nece-
sidades del cliente también se
ha visto reflejada en el diseno de
los productos, como lo demues-
tra Contigo Familia, un innova-
dor seguro de vida modular y
flexible, lanzado recientemente,
que permite personalizar sus
coberturas y cuyo objetivo es
proteger a cada persona de
acuerdo con sus circunstancias.

De todo ello hablamos con Mi-

chal Skalicky.

Nationale-Nederlanden esta
a la vanguardia en cuanto a
la transformacion digital de
empresas del sector seguros.
éCudal es la apuesta de la com-
paitia en este sentido?

El Big Data, la inteligencia ar-
tificial y la digitalizacién son una
revolucion de la que hoy en dia
ninguna compaifia, indepen-
dientemente de su sector, puede
quedarse al margen. El sector fi-
nanciero-asegurador, en con-
creto, con el auge de las insur-
tech, ha motivado la entrada de
nuevos actores cuyo core de ne-
gocio esta basado en la innova-
cion. Por eso, las compaiiias del

sector tenemos que subirnos a la
ola y ponernos a la altura para
dar respuesta a las demandas de
los usuarios.

Y, écual es exactamente esta
demanda a la que se refiere?

El futuro financiero sigue
siendo una de las grandes preo-
cupaciones de los espanoles y
nuestro objetivo principal es
cuidarlo. Ademaés, los seguros
han avanzado y cambiado a la
par de las necesidades de las
personas y, desde Nationale-
Nederlanden, hemos intentado
evolucionar al lado de nuestros
clientes

¢Qué objetivos en la relacion
con el cliente se han marcado
para los proximos aiios?

Nuestro objetivo es investi-
gar nuevos modelos de negocio,
soluciones y servicios para con-
vertirnos en el coach financiero
de las familias espafiolas. Nues-
tra estrategia se basa en un
compromiso por ofrecer solu-
ciones Unicas que marquen la
diferencia. Creemos que la in-
novacion, la digitalizaciéon y la
tecnologia fomentan un mayor
engagement con los clientes en
cuanto a su planificacion finan-

ciera. Gracias a los nuevos
desarrollos, podemos empode-
rarles para que tomen las deci-
siones financieras que mejor se
adapten a ellos.

¢Es bajo esta perspectiva
como se llega al concepto de
Contigo familia?

Cuando empezamos a pen-
sar en este producto, para Na-
tionale-Nederlanden, era fun-
damental conocer y entender
cuéles eran las demandas reales
de los clientes antes de desarro-
Ilar una solucién que resultara
innecesaria o inapropiada. Bajo
esta premisa, realizamos dife-
rentes estudios de mercados
con el objetivo de escuchar las
experiencias e inquietudes per-
sonales. Dichos estudios, uni-
dos a técnicas innovadoras co-
mo el Design Thinking, nos han
permitido desarrollar una pro-
puesta de valor tnica en el mer-
cado por el gran abanico de po-
sibilidades que ofrece.

¢Contigo Familia, entonces,
responde al compromiso de
Nationale-Nederlanden de ver
a cada cliente como tinico?

Efectivamente, nuestra ex-
periencia y el didlogo directo

Contigo Familia es

el seguro de vida
modular y flexible que
permite personalizar
sus coberturas”

Nuestro objetivo

principal es
convertirnos en el
coach financiero de las
familias espanolas”

con las personas han servido
para confirmar que los modelos
y necesidades sociales evolucio-
nany que, como compaiia, te-
nemos que asumir el compro-
miso de crear y ofrecer solucio-
nes innovadoras que se adapten
alos nuevos tiempos y diferen-
tes escenarios.

Contigo Familia es un seguro
de vida personalizable cuyo ob-
jetivo es proteger a cada perso-
na de acuerdo con sus circuns-
tancias mediante la escucha de-
tallada de sus necesidades. Las
coberturas son independientes
para adaptarse a las necesida-
des de proteccion de cada clien-
te y pueden contratarse, modifi-

carse o cancelarse en cualquier
momento.

¢Qué diferentes situaciones
de riesgo cubre este seguro de
vida?

La cobertura de partida obli-
gatoria es la de fallecimiento,
que, por 2,90€ al mes, cubre al
asegurado hasta los 80 afios. A
partir de esta, se ofrece hasta
nueve coberturas complemen-
tarias y acumulativas, entre las
que se encuentran: fallecimien-
to plus, fallecimiento por acci-
dente, invalidez permanente,
primer diagnostico de cancer y
primer diagnoéstico de otras en-
fermedades graves.

Coberturas acumulativas,
cqué significa?

Significa que el cliente est4 cu-
bierto por todas y cada una de las
coberturas que tiene contratadas.
Si hablamos de seguros de vida en
Espaifia, lo mas habitual es que el
cliente contrate dos coberturas
(fallecimiento e invalidez) y la
compania aseguradora cancele la
poliza una vez pague la prestacion
de la cobertura de invalidez. En el
caso de Contigo Familia, no ocu-
rre asi. El inico motivo que can-
cela una poliza es el fallecimiento.
En cualquier otro caso, la pdliza
sigue en vigor y el cliente sigue
protegido por el resto de las co-
berturas contratadas.

¢Para qué tipo de clientes ha
sido pensada esta modalidad?
Las familias son el cliente
principal para este producto, pero
no el tnico. Contigo Familia pro-
porciona una foto objetiva de la
situacion de cada persona tenien-
do en cuenta todo lo que le puede
ocurrir y qué puede necesitar pa-
ra estar protegido. Ademas, como
“evoluciona contigo”, se adapta a
las necesidades que tenga cada
persona a lo largo de su vida.

¢cQué otras ventajas tiene
para el cliente el seguro de
vida Contigo Familia?

El acceso a un chat médico
gratuito a través de la App de sa-
lud de Meeting Doctors es una
de las ventajas més valoradas
por los clientes. Se trata de una
aplicacion que esta disponible
las 24 horas del dia y que esta
creada para recibir consultas
destinadas a medicina general,
pediatria, psicologia, ginecolo-
gia, cardiologia, incluso a nutri-
cionista y entrenador personal,
que responderan en menos de
dos minutos.

www.nnespana.es



Martes, 19 de febrero de 2019

Semana del Seguro 5

ANGEL MARTINEZ CEO de GT Motive

“La conexion a la red ya es una obligacion
para mantener y atraer clientes”

Antes de participar en el
foro de la Semana del Se-
guro para hablar de inno-
vacion enlagestion delos
siniestros del automovil,
Angel Martinez, CEO de
GT Motive, nos ha hecho
un hueco para adelantar-
nos algunas de las cues-
tiones que tratara.

Vosotros no vendéis seguros,
pero sois una pieza clave en el
engrangje.

En toda reparacion de un sinies-
tro de automovil hay un tridngulo
que lo forman el coste de la repara-
cion, la calidad del servicio y la efi-
cacia del proceso. Nosotros aporta-
mos los elementos de software e in-
formacion para dinamizar las ges-
tiones y aumentar la satisfaccion,
tanto del cliente final, como de to-
doslos agentes implicados.

éQué productos ofrecéis?

Lo que ofrecemos es un softwa-
re en el que hay una base de datos,
actualizada en tiempo real, que
contiene todas las piezas de todos
los automoviles del mercado junto
con el precio de cada unay el coste
de reparacion, y que conecta a cada
uno de los implicados. Con ello, el
peritaje y la resolucion de los si-
niestros son mucho maés faciles, ya
que creamos un estandar igual pa-
ratodos.

¢Como funciona?

Nuestros clientes fundamenta-
les son compafias de seguros, em-
presas de renting y talleres. Cuan-
do hay un accidente, la aplicacion
indica los talleres con convenio
mas cercanos, les envia un mensa-
je, se realiza el proceso de valora-
cion de la reparacion, se repara y li-
quida. Durante el proceso, el pro-
pietario y el resto de agentes impli-
cados pueden estar al tanto del es-
tado. Hay muchos agentes que in-
tervienen, lo que hacemos nosotros
es hacerla vida mas facil a cada uno
deellos.

é¢Todas las empresas estan co-
nectadas?

En este momento en el 40% de
las reparaciones de siniestros en
Espaiia interviene tecnologia GT
Motive y seguimos creciendo, de
una forma similar a como hemos
evolucionado en el mundo del ren-
ting, donde nuestra penetracion es
del 90%.

2Y las que no estén conecta-
das?

Tendran que estar conectados.
Actualmente hay una batalla con
los coches conectados, ya que
cuando hay un accidente o una ave-
ria, ¢a quién se avisa? Unas veces al
fabricante del vehiculo, otras a las
aseguradoras, y ellos deben avisar
al resto de agentes implicados en la
reparacion para ponerse en mar-
cha. Con nuestro software, una vez
avisado a uno de los dos, todos los
demas agentes estaran también in-
formados. En Estados Unidos, el
mercado més avanzado en este sec-
tor, ya estd funcionando asi, y el
que no esta conectado no le llega la
informacion a tiempo y esta renun-
ciando a trabajos. Con los talleres
sucede lo mismo, pero, ademas, ca-
da vezla tecnologia que incorporan
los vehiculos es mas compleja y ya
no es solo enviarlo al taller y repa-
rarlo, sino que se tiene que identifi-
car tanto el modelo como las piezas
de forma agil.

Veo que debe ser un sector en
constante cambio...

Si. Un buen ejemplo lo pode-
mos encontrar en Estados Unidos,
donde un fabricante lider de auto-
moviles ha lanzado un sistema por

el cual las piezas cambian de precio
segun la oferta y la demanda, como
en un mercado continuo, ya no ac-
tualizan los precios con una caden-
cia de tiempo determinada, o cada
vez que lanzan un nuevo modelo al
mercado. Nosotros ya incorpora-
mos la tecnologia para soportar es-
te cambio en el modelo de negocio.
En el sector en el que nos move-
mos, ir siempre un paso por delan-
te es crucial. Cuando en el afio
2000 decidimos internacionalizar
la empresa nos dimos cuenta que
en Madrid, encontrar talento y
mantenerlo era muy complicado
porque hay mucha demanda, y nos
trasladamos a Galicia (Andrade).
Ahora contamos con 180 personas
con una gran experiencia en nues-
tra industria. Ademaés, en toda la
compaiiia ya somos casi 300, de 15
nacionalidades distintas y el idio-
ma que se habla es el inglés. Alli
desarrollamos las bases de datos de
los automoviles, el software, hay un
centro de atencion telefonica...

Os embarcasteis en una Joint
Venture con Mitchell, cqué os
aporta?

Con Mitchell nos queremos y
nos necesitamos. Ellos son un gi-

gante americano del sector con un
software muy dificil de igualar;
nosotros disponemos de la mejor
base de datos a nivel europeo de
piezas, precios, tiempos, progra-
mas de mantenimiento, materia-
les, etc. Con su tecnologia y nuestra
ejecucion nos hemos situado de lle-
no en el mercado europeo. Esta
Joint Venture también nos permite
estar a la Giltima en cuanto a tecno-
logia se refiere y, por ejemplo, en
breve podremos empezar a ver la
aplicacion de la inteligencia artifi-
cial en nuestro sector, con la que
tan solo con unas fotografias, la
aplicacion dira que piezas se deben
cambiary a qué precio.

Es impresionante, isupongo
que esto agilizara mucho mas
el proceso!

Nuestro objetivo, como decia-
mos antes, es dinamizar todo el
triangulo de coste-eficacia-calidad,
por ello trabajamos cada dia para
mejorar todos los procesos y las re-
laciones entre todos los agentes
que intervienen. Piensa que los co-
ches son cada dia mas complejos,
con sensores, camaras, tecnologia
digital de todo tipo... y el objetivo es
que el vehiculo salga del taller en
un estado 6ptimo y en el minimo

tiempo posible. Y no olvidemos
que, con nuestro software, el clien-
te final, el propietario, est4 en todo
momento informado de la evolu-
cion del proceso, lo que aumenta la
satisfaccion.

Pero no sois los 1inicos en el
mercado...

No somos los Gnicos, pero so-
mos tnicos. Por un lado, por la cali-
dad de nuestra base de datos, que
se debe estar actualizando constan-
temente. Por otro, por la tecnologia
de Mitchell, probada en Estados
Unidos, un mercado de 350 millo-
nes de habitantes, que ha venido
aqui. Es muy dificil dar con una so-
luciéon que automatice todo al
100%, pero seguimos trabajando
para lograrlo. Nuestra mision es
devolver al asegurado a un estado
de normalidad de la manera mas
facil, mas rapida y mas econdmica
posible.

wWww.gtmotive.com
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MIGUEL ANGEL BLANCA Director Comercial y Subdirector Ramo Enfermedad | Prevision Mallorquina

“iClaro que el auténomo se puede
poner enfermo! Solo necesita
una cobertura econémica apropiada”

Prevision Mallorquina encara en este 2019 su 50 ani-
versario como compania especializada en el Ramo de
Enfermedad. Con casi 80 anos de existencia, vincula-
da en un principio al seguro de Decesos, la compania
es hoyla gran especialista en el seguro de Baja Labo-
ral para autbnomos, con una cuota de mercado supe-

rioral 17%.

Como expertos en esta
modalidad de seguro,
équé evoluciéon ha tenido
el seguro de Baja Laboral
hasta hoy? ¢Qué peso di-
rian que ha ido tomando?
El seguro de Baja Laboral,
o de Incapacidad Laboral
Transitoria, es una de las co-
berturas capitales para el au-
ténomo, a pesar de que mu-
chos no lo tienen en mente. Si
pensamos en que un trabaja-
dor auténomo tiene que con-
siderar el corto plazo para ga-
rantizarse el largo plazo, tanto
de su negocio como de su vida
personal, tener una cobertura
completa ante imponderables
como el accidente y la enfer-
medad es béasico. El mito de
que el autbnomo no se puede
poner enfermo es sencilla-
mente eso, un mito. El aut6-
nomo se puede poner enfer-
mo si tiene una cobertura eco-
némica apropiada que le per-
mita afrontar un imprevisto
de salud sin que su negocio,
digamos, también enferme.

En el actual contexto so-
cio-economico, ¢qué im-
portancia adquiere que
los trabajadores por
cuenta propia contraten
este tipo de productos?
El niimero de auténomos
tiende a crecer. El mercado la-
boral esta tendiendo hacia es-
ta formula, que tiene, como
todo, ventajas e inconvenien-
tes a nivel social. Para los au-
tonomos, pero particularmen-
te para los que se lanzan por
primera vez a este tipo de mo-
dalidad laboral, tener cobertu-
ra econdémica ante imprevistos
de salud o accidentes es fun-
damental. En ese sentido, en
Prevision Mallorquina confia-
mos mucho en la labor peda-
gogica del mediador, porque
cada asegurado esconde una
particularidad que el media-
dor sabe captar y entender.

El seguro de Baja

Laboral es nuestra
actividad casi unica:
dedicamos la inmensa
mauyoria del tiempo a
pensar en el sequro de
Baja Laboral y en las
necesidades del
autonomo’

¢La especializacion en este
seguro es un valor anadido
de Prevision Mallorquina?

Lo es, sin lugar a dudas. El
seguro de Baja Laboral es
nuestra actividad central, casi
Unica, asi que dedicamos la in-
mensa mayoria del tiempo a
pensar en el seguro de Baja La-
boral y en las necesidades del
auténomo, escuchando al
mercado y también a la media-
cién, cuya labor no es mera-
mente comercial, sino también
de consulta. De otra parte,
nuestro mercado principal,
que es el de los trabajadores
por cuenta propia, es un mer-
cado de especialistas, de gente
que sabe, y mucho, de su tra-
bajo. Que Prevision Mallorqui-
na también sea especialista

crea una empatia diferente: sa-
bemos entendernos, precisa-
mente porque estamos abier-
tos a comprender las particu-
laridades de cada asegurado.

¢Su expertise les ha permi-
tido crear otros productos
relacionados? Por ejemplo,
el seguro de Hospitalizaciéon
y Enfermedades Graves.

Aunque cuando nos referi-
mos a los autbnomos parece
que nos referimos a un grupo
concreto de personas, la ver-
dad es que estamos hablando
de un grupo, por definicion,
heterogéneo. Tan autbnomo es
un agricultor como un abogado
con despacho propio, pero sus
necesidades y riesgos de salud
son distintos. Seguros como la
cobertura por Hospitalizacion
o la péliza de Enfermedades
Graves nos permiten adaptar-
nos a cada situacioén profesio-
nal. Seguramente, a los profe-
sionales liberales -médicos, ar-
quitectos, pero también los

muchos nuevos empleos vincu-
lados alas TIC- no les preocupe
una enfermedad de poca dura-
cién -una gripe, por ejemplo-,
pero siuna baja prolongada o
una visita al hospital por una
cirugia o enfermedad grave.
Estos productos, complemen-
tarios al seguro de Baja Labo-
ral, estan pensados para aten-
der a esa demanda.

Se refieren a una gestiéon
‘casi artesana’ del sinies-
tro... ¢Qué es lo que hace a
La Prevision Mallorquina
diferente?

Comentabamos antes que
la actividad central de Previ-
sion Mallorquina es pensar en
el autbnomo. Y esa es la clave
de esa diferencia ‘artesanal’.
Nos gusta referirnos a nuestra
cobertura como completa, en
contraposicion a otras cober-
turas como las baremadas.
Ante el siniestro, nuestra acti-
tud es acompanar al asegura-
do durante el recorrido del
mismo y en la duracién o
complicaciones del mismo, no
atendiendo a un dato prefija-
do que, de facto, excluye las
particularidades de cada caso
y convierte a los asegurados
en nimeros, y no en nombres.

Los nuevos tiempos y las
TIC plantean el reto de nue-
vas formas de atender y
acercarse al cliente cComo
trabaja este aspecto la
compaitia?

Cuando hablamos de nue-

vos retos a veces tendemos a
pensar que se trata de hacer
nuevas cosas. Y no es exacta-
mente asi: se trata de hacer
las cosas igual de bien, pero
en nuevos formatos. Los 50
anos de Previsién Mallorqui-
na en el ramo dan para haber
visto muchos cambios tecno-
logicos -empezando por algo
tan basico como el teléfono fi-
jo, no tan comun en 1969-, y el
aprendizaje que nos queda es
que el cliente lo que quiere es
una atencidon completa. Nues-
tros primeros asegurados en-
traron en contacto con nos-
otros por correo postal, algu-
nos ya estan contratando di-
rectamente desde plataformas
digitales, también de media-
dores. La cuestion es que los
formatos de comunicacién
cambian, y es necesario adap-
tarse a ellos porque los clien-
tes los demandan. Lo dnico
que no puede cambiar es
nuestra atencidn hacia el ase-
gurado. En eso no hay nove-
dad alguna: independiente-
mente del canal de comunica-
ci6n y del sector, todo el mun-
do quiere que le atiendan
bien.

En este sentido ¢Qué enfo-
que van a dar a su nueva
pagina web?

Las webs hace tiempo que
dejaron de ser corporativas.
El cliente, y particularmente
el autonomo, busca obtener
toda la informacién posible
antes de decidirse por una
compra. Ya hablemos de un
seguro o de cualquier otro
producto de venta on line. El
enfoque de nuestra nueva web
es que el cliente pueda cono-
cer en profundidad nuestros
productos, para que, de forma
individual, pueda reflexionar
sobre lo que le conviene e in-
cluso trasladarnos sus dudas,
o trasladarlas a su mediador
habitual. Asi, cuando decida
contratar un seguro de Baja
Laboral, ya sea a través de un
mediador o directamente on
line, lo contratara con un co-
nocimiento adquirido perso-
nalmente, dentro de un mer-
cado, el digital, en el que la ex-
periencia personal es basica a
la hora de tomar una decision.

www.previsionmallorquina.com
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JUAN IGNACIO QUEROL Director General MGS Seguros

“Estamos convencidos de la calidad
competitividad de todos nuestros productos”

MGS Seguros se fundo el ano 1907 como una iniciativa
empresarial impulsada por la industria textil de la
cuenca del rio Llobregat en Barcelona. Actualmente
opera en toda Espana con una red de mas de 100 su-
cursales que dan soluciones a mas de 400.000 clien-
tes, familias y negocios. Nos cuenta mas Juan Ignacio

Querol, Director General.

Superar los 110 aiios de histo-
ria es un éxito al alcance de
pocos, ccudl es el secreto?

En MGS hemos entendido
siempre que observar y analizar
los cambios econémicos y socia-
les, que se producen de una for-
ma cada vez mas rapida, era el ca-
mino adecuado. Seguimos perse-
verando en esa forma de actua-
ci6n en ambitos tan diferentes co-
mo la dependencia o la ciberse-
guridad, en los que estamos apos-
tando fuerte con el convenci-
miento que experimentaran un
gran desarrollo en un futuro proé-
ximo, sin olvidar nunca nuestro
mercado asegurador, por lo que
nos esforzamos en que nuestros
productos y servicios sigan sien-
do atractivos y competitivos.

Cercania, compromiso, cali-
dad... éson las bases de MGS?

Efectivamente, son los valores
que definen nuestra cultura de
empresa y nuestra manera de ha-
cer: compromiso con nuestros
clientes, asegurando que estare-
mos a su lado cuando nos necesi-
ten; cercania gracias a la profe-
sionalidad y trato que ofrece
nuestro gran equipo de mediado-
res y empleados en el contacto
diario con nuestros asegurados; y

calidad, entendida como la vo-
luntad de ofrecer un servicio opti-
mo que proporcione la maxima
satisfaccion de nuestros clientes.
Todo ello, enmarcado en una
profunda voluntad de servicio a
la sociedad, lo que hoy llamamos
responsabilidad social corporati-
va, y que incluye un gran volu-
men de actuaciones orientadas a
devolver a la sociedad la confian-
za que ésta deposita en nosotros,
através de la actividad de la Fun-
dacion MGS.

Y supongo que saberse
adaptar a cada época
En los més de 110
afos de trayectoria, le-
jos de quedarnos atras,
la empresa ha sabido
adaptarse a los nuevos
tiempos. En los afios
60, después de estar
50 afos liderando los
seguros de accidentes
de trabajo, tuvimos
que replantearnos de-
bido ala nacionalizacién
de este tipo de seguros.
En 2007, coincidiendo
con el centenario de
nuestra empresa, reno-
vamos toda la imagen
corporativa de la entidad; y

en 2012 nos convertimos en so-
ciedad anénima (MGS, Seguros y
Reaseguros S.A.), un paso im-
prescindible para modernizar
nuestra estructura empresarial y
asumir nuevos retos.

En MGS hacéis una clara
apuesta por las nuevas tecno-
logias...

En los altimos anos, MGS ha
prestado especial atencién ala in-
novacion, ampliando y mejoran-

do los servicios a disposicion de
nuestros clientes, con el
objetivo de dar una me-
jor respuesta a sus ne-
cesidades, agilizar tra-
mites y hacerles la vi-
da maés facil, ya que en-
tendemos que la evolu-
cion tecnolbgica nos
proporciona enormes
posibilidades de mejo-
ra. En ese contexto na-
ci6 nuestra app para
moviles y tabletas, que
esta actualmente consi-
derada la mejor del sector
asegurador, liderando desde
hace varios afios el Ranking de
Presencia en Internet de Enti-
dades Aseguradoras.

Pero no solo os quedais en la
app...

En 2017, desde MGS desarro-
llamos un dispositivo tnico en el
mercado espafiol, Auto Guardian,
que permite tener un coche co-
nectado con los servicios de asis-
tencia en carretera de modo que,
si se produce un accidente, aun-
que el conductor no pueda con-
tactar, se garantiza la ayuda rapi-
da mediante la deteccién automa-
tica de la situacion de accidente y
la geolocalizacion del lugar del si-
niestro. Es un servicio que ofrece-
mos de forma gratuita a nuestros
clientes y que se adelant6 a la nor-
mativa de la UE. Auto Guardian
ha sido premiado por distintas
instituciones y medios de comu-
nicacién en los tltimos afios.

é¢Vuestros clientes son solo
particulares?
Si bien iniciamos nuestra an-

dadura siendo especialistas en
seguros de accidentes del traba-
jo, alolargo de nuestra trayecto-
ria hemos ampliado de forma
determinante nuestra oferta y
en la actualidad tenemos una
cartera muy diversificada, lo
que, sin duda, nos hace mas
fuertes y estables.

¢Qué servicios ofrecéis?
Nuestra gama de servicios y
productos es muy amplia y afron-
ta todas las necesidades de asegu-
ramiento para empresas y fami-
lias. Un catalogo que incluye se-
guros de Automoviles, Hogar, Ac-
cidentes, Vida, Ahorro y Jubila-
cion, Decesos, Salud, Seguros
Agrarios o Responsabilidad Civil,
e incluso aborda seguros mas es-
pecializados, como es el caso de la
proteccion de eventos o los segu-
ros destinados a proteger a nues-
tros clientes de las consecuencias
de un desastre medioambiental.
Estamos convencidos de la cali-
dad y competitividad de todos
nuestros productos, lo que se ve
respaldado por el amplio recono-
cimiento de nuestros clientes en
las encuestas de satisfaccion que
periddicamente realizamos y
también por la valoracion de ellos
que se hace en publicaciones y or-
ganizaciones especializadas.

Hemos hablado del pasado y
el presente, pero chacia
donde va el mundo de los se-
guros?

En MGS trabajamos con la vis-
ta puesta en el futuro, por ello, he-
mos ampliado las vias de negocio
de nuestro proyecto empresarial.
Con la creacion de MGS Seniors
en 2018, nos hemos introducido
en el mercado de las residencias
para mayores, buscando ofrecer
un servicio de maxima calidad en
un &mbito que tendra una deman-
da creciente en el futuro y que re-
sulta especialmente adecuado pa-
ra ser integrado en nuestra oferta
global de productos y servicios.
Asimismo, hemos establecido
acuerdos con empresas puramen-
te tecnologicas, para trabajar con
mayor intensidad en ambitos de
gran potencial de futuro, como es
el caso de la movilidad basada en
vehiculos eléctricos y la cibersegu-
ridad, entornos que estan en ple-
no auge y que, sin duda, lo estaran
aun més en el futuro.

WWwWWw.mgs.es
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PEDRO GUINALES Country Manager de Forward You en Espana

“Los Seguros de Ahorro ofrecen muchas
posibilidades de personalizacion para el cliente”

El mercado de los seguros
de ahorro tiene en For-
ward You (FWU) uno de
sus principales actores a
nivel mundial. Para cono-
Cer sus propuestas yque
atractivo tienen estos
productos de ahorro a lar-
go plazo, hablamos con
Pedro Guinales, Country
Manager de la compania
en Espana.

éCudles son los origenes de
FWU?

FWU es una empresa de origen
aleman fundada hace 30 afios que
a dia de hoy esta presente en 17 pai-
ses, entre ellos los principales mer-
cados europeos como Italia, Fran-
cia, Alemania, Bélgica y, por su-
puesto, Espafia, donde operamos
desde 2014 y donde tenemos una
sucursal permanente. Gestiona-
mos el ahorro de cerca de 500.000
clientes en todo el mundo y damos
servicio en Espafia a una cartera de
cerca de 20.000 polizas y mas de
600 millones de euros en primas
comprometidas.

Se presentan como una compa-
fiia innovadora y creativa en el
mercado de los seguros...

Hemos logrado una correcta
combinacion de varios factores que
nos permiten llevar al mercado la
innovacion: el primer factor es ha-
ber logrado mantener el espiritu de
empresa joven, de start-up. Al ser
una empresa de tamafio medio te-
nemos una agilidad en las decisio-
nes que no es habitual en las gran-
des empresas. El segundo elemen-
to imprescindible para la innova-
cion es un profundo conocimiento
de los mercados financieros, es lo
que llamamos "nuestro cerebro fi-
nanciero". La combinacién de am-
bos elementos es, en mi opinion, la
clave de nuestra innovacion.

¢Qué ventajas aporta un
seguro de ahorro?

Hay muchas caracteristicas
propias que diferencian a los segu-
ros de ahorro de otros productos fi-
nancieros, pero destacaria sobre
todo las posibilidades de personali-
zacion a nivel cliente. A través de
nuestros Seguro de Ahorro somos
capaces de ofrecer una estrategia
de inversion especifica para cada
cliente en cuanto a duracion, apor-
taciones, cobertura de fallecimien-
to o valor de la garantia a una fecha
elegida por el cliente.

¢Qué productos novedosos en
el sector de ahorro proponen?

En la actualidad, los mercados
financieros estdn marcados por 3
caracteristicas claves: una comple-
jidad cada vez mayor, una elevada
volatilidad y unos tipos de interés
muy bajos, de modo que no se re-
munera el ahorro sin riesgo. Esto
hace que el cliente se vea obligado a
elegir entre seguridad sin rentabili-
dad o rentabilidad con incertidum-
bre. En FWU creemos que pode-
mos cubrir las necesidades de los
clientes que busquen la seguridad
de un valor minimo garantizado
para su inversion junto con una
rentabilidad claramente por enci-
ma del IPC. Pero para lograrlo te-
nemos que pedir dos cosas al clien-
te: tiempo (por eso nos centramos
exclusivamente en productos a lar-
go plazo, con un minimo de 15
afos) y constancia en el ahorro. Es-
to nos permite ofrecer productos
que combinan un valor minimo ga-
rantizado a vencimiento con la in-

version en renta variable, que apor-
ta una rentabilidad adicional a los
clientes.

c¢Qué tipo de soluciones de ges-
tion de activos ofrece FWU?
Hace mas de 15 afios, FWU
aposto por la gestion cuantitativa.
Lo hicimos porque pensamos que
cuando se trata de un ahorro fina-
lista a largo plazo, las decisiones
basadas en los ntimeros son mejo-
res que las basadas en sentimien-
tos. Ademas, el uso de potentes
modelos matematicos nos permite
buscar oportunidades de inversiéon
en cualquier parte del mundo, ofre-
ciendo al cliente un universo de po-
sibilidades de inversion enorme
que tradicionalmente solo esta dis-
ponible para grandes inversores.

¢Entonces es un Unit-Linked?

No, nuestros productos actua-
les se configuran como Seguros de
Ahorro con Valor minimo garanti-
zado con Participacion en Benefi-

cios. No son, por tano, un Unit-Lin-
ked. Esto hace que podamos clasifi-
car nuestro producto como riesgo
bajo/medio-bajo.

¢A qué tipo de cliente van diri-
gidos?

Nuestra oferta va dirigida prin-
cipalmente al pequefio ahorrador
con una edad media entorno a los
30 0 40 afios, que han asumido ya
la importancia de constituir un
ahorro y son conscientes de que la
mejor forma de alcanzar su objeti-
VO es con pequeias aportaciones
periddicas. Y, por supuesto, son
clientes que buscan una rentabili-
dad mayor que la que ofrecen los
depositos, pero con la seguridad de
que el valor de su ahorro nunca se-
ra menor a lo invertido.

éQué medidas toman para que
el cliente entienda la compleji-
dad de los mercados financie-
ros?

Nuestro gran reto es evitar que

sea el cliente el que tenga que to-
mar estas decisiones complejas, de
manera que se pueda centrar en lo
realmente importante: definir cué-
les son sus objetivos y sus necesida-
des a cubrir. A través de la gestion
activa personalizada, nosotros nos
encargamos de facilitar que alcance
sus objetivos sin preocuparse si un
determinado fondo de inversion es
bueno o no. Esa es nuestra respon-
sabilidad.

é¢De qué manera llegan a sus
clientes?

Consideramos fundamental el
valor que aporta el asesor financie-
ro en el proceso de distribucion. El
asesor ya no debe ser un centro de
informacion para el cliente, sino
que debe convertirse en un facilita-
dor del proceso de transformacion
de las necesidades y objetivos en
una estrategia de inversion. Enten-
demos que la decision de iniciar un
ahorro debe ser no el principio sino
el fin de un proceso de anélisis de
necesidades y objetivos del cliente.
Por eso los productos de FWU solo
se distribuyen a través de especia-
listas en el asesoramiento financie-
ro que puedan cumplir bien con es-
te servicio fundamental para el
cliente. En Espaa, desde el 2014
venimos trabajando con OVB Allfi-
nanz como distribuidor porque
compartimos plenamente este en-
foque hacia el cliente.

¢En qué novedades trabajan
para el futuro?

Hemos desarrollado nuevas he-
rramientas para facilitar el asesora-
miento que estaran muy pronto en
el mercado. A nivel cliente, en bre-
ve dispondremos de un sistema
que permite la emision en tiempo
real de la pdliza sin necesidad de
papel, con firma electrdnica avan-
zada. También trataremos de estar
maés cerca del cliente acercdndole
alin més la informacion de su poli-
za en tiempo real. Finalmente, el
proximo verano tendremos un pro-
ducto en el que el cliente podra de-
cidir en cualquier momento y du-
rante la vida de la p6liza con qué ni-
vel de garantia se encuentra como-
do y nosotros nos encargaremos de
asegurarlo.

forwardyou.com/es
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IGNACIO BORJA Presidente de Chubb en Espana y Portugal

“Nuestro seguro de Responsabilidad
Civil da soluciones aseguradoras a
cualquier compania del mercado”

Chubb es la mayor aseguradora en danos y responsa-
bilidad civil del mundo que cotiza en bolsa. Esta posi-
cion de liderazgo hace que nos entrevistemos con Ig-
nacio Borja, presidente de Chubb en Espana y Portugal,
quien ademas proximamente va a celebra su primer

anoen el cargo.

Hace casi un aiio que ostenta
el cargo como presidente de
Chubb para Espaiia y
Portugal. ¢Cual es la lectura
que hace de este aito?

He desarrollado mi carrera
profesional en Latinoamérica y
este cambio ha significado un re-
to, pero el balance ha sido muy
positivo. Sin duda el sector esta
viviendo grandes transformacio-
nes y tiene grandes desafios. La
trasformacion digital es prioridad
en todo el mercado y en Chubb
no es diferente, llevamos anos in-
virtiendo en agilizar y facilitar los
procesos y los accesos a través de
plataformas online, en las que
nuestros corredores y clientes tie-
nen acceso a los servicios de la
compaiia los 365 dias del afo a
cualquier hora.

La velocidad con la que cam-
bia la legislacion no es un tema
menor para el mercado, la nueva
ley de proteccion de datos, la nue-
va ley de mediacion, Brexit son
claros ejemplos de un afio muy
dindmico en este sentido. Un
ejemplo clave de esto es el caso
del Brexit. Chubb decidi6 que in-

dependientemente del resultado
de las negociaciones entre el Rei-
no Unido y la Unién Europea, a
partir del 1 de enero de 2019 tras-
ladaria su domicilio de Londres a
Francia. Con esta estrategia se ha
priorizado garantizar la claridad,
la continuidad del servicio y la
confianza de los clientes, corre-
dores y demas partes interesadas
independientemente del impacto
final del Brexit.

Hemos visto que en noviem-
bre presentaron su nueva es-
tructura de negocio en
Espaiia y Portugal, ¢qué ha
significado esto para Chubb?

Esta nueva organizacion se
centra en los clientes, esta disena-
da para servirles de acuerdo a su
comportamiento de compray por
eso la compaiiia se ha dividido en
segmentos de grandes cuentas,
medio mercado y pequeiia em-
presa.

Adoptar esta estructura ha si-
do muy positivo para Chubb. Sin
duda, hemos logrado profundizar
en una atencién mucho mas es-
pecializada para nuestros clientes

manteniendo a la vez la integri-
dad técnica de suscripcion de ca-
da una de las lineas de negocio.

Es el resultado de haber sabi-
do adaptarnos a la situacién ac-
tual del mercado y de haber
aprovechado todas sus oportu-
nidades.

Chubb destaca por la amplia
oferta de productos y servi-
cios, pero el apartado de
Responsabilidad Civil es de
los mas destacados de la com-
paitia. ¢La oferta de Chubb
incluye condiciones, limites y
términos a medida para cada
perfil de empresay tipo de ac-
tividad?

Esta nueva segmentacion de
Chubb nos permite llegar a
cualquier tipo y tamafio de em-
presas. Para las grandes empre-
sas ofrecemos seguros a medida
que se adaptan a las necesida-
des del cliente y ponen a su dis-
posiciéon areas especializadas
para dar el mejor servicio en to-
do el mundo, Chubb esta pre-
sente en 54 paises y contamos
con partners en 120.

Para las empresas de medio
mercado ofrecemos seguros con
amplias condiciones y cobertu-
ras, ademas nuestros suscripto-
res especializados estudian caso
por caso en detalle. Para la pe-
quefia y mediana empresa pro-
porcionamos seguros con condi-
ciones muy competitivas tanto a

nivel de primas como a nivel de
coberturas.

Ponganos un ejemplo de las
diferentes coberturas que po-
nen a disposicioén de sus ase-
gurados.

Nosotros huimos de lo estati-
co, por eso nuestro seguro de
Responsabilidad Civil da solu-
ciones aseguradoras a cualquier
compania del mercado y de
cualquier segmento. Especial-
mente relevante es nuestra es-
pecializacion en programas
multinacionales para todo tipo y
tamafio de compaifias que bus-
can soluciones a sus problemas
en cualquier parte del mundo.
Nuestra red multinacional nos
permite emitir pdlizas en méas de
175 paises y buscar soluciones
acordes a la legislacion propia
del pais. Ademas, tenemos gran
capacidad y flexibilidad, Chubb
tiene una amplia gama de segu-
ros de Responsabilidad Civil pa-
ra pymes, programas multina-
cionales o de construccion, en-
tre otros muchos.

Los corredores son su canal
prioritario de distribucion.
¢Qué puede encontrar el co-
rredor en Chubb que no le
ofrecen otras compaiiias?

Tenemos una solida solvencia
financiera y un gran equipo de
profesionales que transmiten
confianza y seguridad a nuestros
corredores. Pero nuestra relacion
va més alla porque trabajamos de
una manera muy estrecha con
ellos. Construimos relaciones a
largo plazo con mediadores que
compartan nuestros valores, co-
mo el compromiso con la calidad
en el servicio, y el deseo de pro-
porcionar soluciones mas ade-
cuadas para clientes conjuntos.
En las distintas reuniones que he
tenido con ellos he podido com-
probar la gran sintonia que tene-
mos y el deseo de seguir constru-
yendo proyectos comunes.

Es una compania que siempre
se ha enorgullecido de estar al la-
do del mediador. Actualmente,
Chubb pone a su disposicion dis-
tintas herramientas para facilitar
y agilizar nuestra relacion con los
mediadores, asi como para im-
pulsar la concienciacion y educa-
cion de distintas areas de riesgos,
como ciberriesgos, medio am-

biente o asistencia en viaje, entre
otros.

¢La innovacion también es
pieza clave para Chubb?

Por supuesto. La digitaliza-
cion ha sido la mayor revoluciéon
del sector y nunca hemos vivido
un impacto tan grande. Por eso,
Chubb ha disefiado para sus
clientes y corredores plataformas
online con la tecnologia maés
avanzada. Contamos con el portal
web Worldview desarrollado es-
pecificamente para gestores de
riesgos multinacionales que tie-
nen acceso a nuestros sistemas y
experiencia a través de una inica
aplicacion. Es tinico en el sector y
exclusivo de Chubb. Ademas, te-
nemos la plataforma Chubb Easy
Solutions que tiene varios pro-
ductos, tanto de Asistencia en
viaje y Accidentes, Danos, RC o
Cyber con coberturas muy nove-
dosas, pero al mismo tiempo sen-
cillas, para que el proceso se pue-
da hacer de manera muy agil.
Proximamente lanzaremos una
plataforma maés actualizada con
productos novedosos para la pe-
quefia empresa.

Hablando de innovacioén,
ccual es la ultima propuesta
de Chubb en cuanto a nuevos
productos?

En Chubb entendemos que
los riesgos a los que se enfrentan
nuestros clientes no pueden en-
tenderse de forma aislada, por
eso queremos proporcionarles
coberturas a medida que combi-
nen varios productos en uno solo.
Proximamente vamos a lanzar un
producto combinado novedoso
en el mercado con coberturas de
Responsabilidad Civil, Dafios y
A&H, disefiado para pymesy dis-
ponible en la plataforma online
de Chubb Easy Solutions que
pronto lanzaremos actualizada.
La innovacion en productos tam-
bién debe ir de la mano de lo digi-
tal, sino no seria posible llegar a
todos nuestros clientes. Para nos-
otros es esencial ofrecer solucio-
nes aseguradoras completas.

www.chubb.com/es
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