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ESPECIAL

Semana del Seg

ENTREVISTA Pilar Gonzalez de Frutos Presidenta de UNESPA

‘“El sector asegurador puede ser
un aliado fiel de los poderes publicos’

UNESPA es la asociacion empresarial que agrupa las entidades aseguradoras
de Espafia. Con su Presidenta, Pilar Gonzdlez de Frutos, hablamos sobre la rea-
lidad actual del sectory acerca del modo en que ha encarado la pandemia.

¢Cudl es la funcion de UNESPA?

Nuestra mision es representar a
los asociados a UNESPA ante todo
tipo de instituciones y organismos,
y transmitirles el punto de vista del
seguro. La asociacion busca estar
presente en los grandes debates
sociales relacionados con la activi-
dad aseguradora y trasladar los va-
lores y los avances que reporta el
seguro.

¢Quiénes forman parte de la or-
ganizacion?

La asociacion, que fue funda-
da en 1977, representa a cerca de
200 aseguradoras que juntas
abarcan el 96% del negocio en
Espaia. Estas entidades facturan
cada afio cerca 60.000 millones
de euros, o lo que es lo mismo, al-

rededor del 5,1% del PIB del pas.
Entre estas entidades hay asegu-
radoras de todo tipo, actividad y
tamafio.

¢Cudl es la salud del sector ase-
gurador espafiol?

El seguro es una industria que
resuelve cada dia una media de
140.000 imprevistos. Van desde
pequefios contratiempos, como
una rueda pinchada o una gotera;
a grandes desafios, como realizar
una compleja operacién quirtirgi-
ca o gestionar con prudencia los
ahorros para la jubilacién acumu-
lados durante toda una vida por
una persona. Para realizar esta la-
bor, las aseguradoras emplean de
forma directa a més de 51.000 per-
sonas. A pesar de la dura situacién

econdmica que vive Espafia desde
el inicio de la pandemia, el seguro
ha mantenido el empleo. Todo es-
to es posible gracias a la sdlida sol-
vencia del sector. El seguro espa-
fiol dispone de un margen de sol-
vencia que excede en 2,33 veces el
establecido por la regulacion.

¢De qué manera se ha visto afec-
tado por la pandemia?

El negocio de no vida ha cerra-
do el afo en positivo, con un alza
del 1% de su facturacion. Algunos
ramos han reducido su aportacion,
es cierto, como puede ser el nego-
cio de automdviles o las lineas de
aseguramiento mas proximas a la
actividad empresarial. Pero otros
seguros, como los de multirriesgo
o0 los de salud, se han mantenido

en positivo. En el ramo de vida, los
ingresos por primas han caido un
21% en 2020. Este descenso es
fruto, mds que de la COVID-19, de
la situacion preexistente de unos
tipos de interés bajos. A pesar de
esta caida, las aseguradoras han
logrado mantener el ahorro bajo
gestion.

En el ambito de las prestacio-
nes es importante destacar las ac-
ciones promovidas desde el sector
a raiz de la pandemia: la flexibili-
zacién del pago de las primas por
parte de los clientes, la reduccién
del importe de primas para el ejer-
cicio siguiente, las videollamadas,
las teleperitaciones, las lineas de li-
quidez para proveedores... Todas
estas iniciativas son testimonio del
apoyo del seguro a sus clientes y
colaboradores.

¢ Cudles son los principales retos
que tiene por delante el sector?
El sector asegurador es la red

de seguridad de la sociedad. En el
siglo XXI han surgido o ganado re-
levancia determinadas fuentes de
incertidumbre: la digitalizacion, la
transformacion tecnoldgica, el
cambio climatico, el envejecimien-
to demografico. .. El desarrollo del
entorno digital ha generado nue-
vos riesgos y el seguro emerge en
ese contexto como una red de pro-
teccion.

En el ambito de fendmenos
causados por la naturaleza la ex-
periencia del seguro es dilatada.
Siempre se han producido terre-
motos, inundaciones y tempora-
les. En Espafia contamos con una
gran institucién que permite hacer
frente a la mayor parte de estos su-
cesos: el Consorcio de Compensa-
ci6én de Seguros. Para los sucesos
de la naturaleza que, como las ne-
vadas, quedan fuera del &mbito de
actuacion del Consorcio, esta la
propia capacidad aseguradora de
las entidades.

Ante el envejecimiento demo-
grafico, el sector asegurador pue-
de ser un aliado fiel de los poderes
publicos. En materia de pensio-
nes, un sistema de prevision social
saludable se fundamenta en tres
pilares: la pensi6n ptiblica, el aho-
rro generado en el ambito laboral
y el ahorro individual. El seguro es
experto en la gestién del ahorro a
largo plazo y puede contribuir al
desarrollo del segundo y tercer pi-
lar. La sociedad de las canas trae,
igualmente, un mayor gasto sani-
tario. Aqui también el seguro se
erige como aliado del Estado a tra-
vés de férmulas de colaboracién
publico-privada.

¢ Qué papel puede desempenar la
Asociacion en la evolucion del
sector espaiiol del seguro?
UNESPA acompaiia al sector
asegurador espafol en su des-
arrollo. Como representante ins-
titucional ejerce de “voz del se-
guro”. También somos el punto
de encuentro en el que se plan-
tean y desarrollan, siempre den-
tro del respeto a las normas de
competencia y sobre la privaci-
dad de las personas, iniciativas
comunes que redundan en favor
del bienestar colectivo. Ahi es-
tan, a modo de ejemplo, los con-
venios de asistencia sanitaria
para atender a lesionados de ac-
cidentes de tréfico, para agilizar
la resolucién de colisiones en la
via publica, los ficheros para la
prevencion del fraude, etc.
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ENTREVISTA Carmelo Francés responsable de Actibrok

‘““Nuestro objetivo es la maxima calidad en el servicio,
tanto en contratacion como en posventa’’

Actibrok es una correduria de seguros que atesora
mas de tres décadas de trayectoria en el sector de los
seguros. Para saber mds de ella, hablamos con su
responsable, Carmelo Francés.

¢Cudndo inicié su andadura
Actibrok?

Somos una correduria con
mas de 30 afios de experiencia
en el sector. Nuestra sede esta en
la comunidad valenciana, aun-
que en la actualidad estamos im-
plantados en todo el territorio

espafol a través de una amplia
red de colaboradores asociados.

¢Cudl es la foro actual de la
empresa?

Actibrok esta formada por
un equipo propio, altamente
cualifcado que se ocupa de lle-

var a cabo toda la produccion y
de gestionar todos los siniestros
de nuestros asociados.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Para nosotros, nuestros
clientes principales son nues-
tros asociados, con los que nos
volcamos para que puedan
ofrecer a sus clientes las mejo-
res ofertas de seguros existentes
en el mercado. También dispo-
nemos de un amplisimo ntime-
ro de clientes directos que aten-
demos en nuestras oficinas.

¢ Qué tipo de productos ofre-
cen al mercado?

Ofrecemos toda clase de se-
guros para particulares, empre-
sas, agrarios y colectivos de todo
tipo. Ademds, contamos con
acuerdos de colaboracién con
asociaciones de empresas o co-
lectivos como asesores fiscales,
gestorias administrativas e inmo-
biliarias, con las que confeccio-
namos seguros a medida para
sus clientes.

¢Como definirian la filosofia
de trabajo de la compaiiia?

Somos una empresa con ex-
periencia en el sector y muy
concretamente en el ambito de
la colaboracién, ya que en
nuestra trayectoria desde el
principio empezamos con los
distintos tipos de colaboracién
y franquiciados. Nuestro princi-
pal objetivo es ofrecer la maxi-
ma calidad en el servicio, tanto
en la contratacién como en la
atencion posventa.

¢Se trata de un sector muy tec-
noldgico?

Para nuestro trabajo tene-
mos implantada tecnologia des-
de el primer dia. Como ejem-
plo, contamos con sistemas de
multitarificacion y sistemas de
gestion donde los colaborado-
res y franquiciados, a través de
nuestras plataformas, pueden
cotizar, consultar y emitir pdli-
zas, recibos y siniestros.

¢Es posible continuar inno-
vando en un sector como el
asegurador?

Por supuesto que si. El sector
asegurador es uno de los secto-
res mas vivos que existen en el
mercado. Es capaz de transfor-
marse y adaptarse en tiempo
récord a los cambios que hemos
tenido y a los que se avecinan.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

Nuestra empresa tiene una
importante trayectoria en el
sector de la mediacién y nues-
tro principal objetivo es seguir
dotando a nuestra red de cola-
boradores y franquiciados de
las mejores herramientas y pro-
ductos aseguradores para que
puedan desarrollar su actividad
con total tranquilidad. Ademas,
es nuestro deseo seguir crecien-
do a base de nuevos colabora-
dores, franquiciados e incluso
con la compra de carteras.

Y ¥ actibrok

correduria de seguros

www.actibrok.com

Unespa impulsa las buenas practicas
en la atencion de victimas de trafico

La Union Espanola de Entidades Aseguradoras y Re-
aseguradoras (UNESPA) promueve entre sus asocia-
dos las mejores practicas en la atencion de las victi-
mas de accidentes de trdfico. El Comité Ejecutivo de
la asociacion decidio la semana pasada enriquecer
la Guia de buenas practicas del seguro del automaovil.

as aseguradoras adheri-
das a este documento se
comprometen a incorpo-
rar en los procedimientos
de gestion de reclamaciones las re-
comendaciones contenidas en la
Guia para la aplicacién del Baremo
de automdéviles de la Comision de
Seguimiento del Baremo.

En 2015, se reformé en Espa-
fia el Sistema para la valoracién
de los dafios y perjuicios causados
a las personas en accidentes de
circulacion (habitualmente cono-
cido como «Baremo de automévi-
les»), mejorando el mismo de for-
ma significativa. Tanto desde el
punto de vista juridico (estructura
y definicién de conceptos) como
desde una perspectiva econémi-
ca, actualizando y mejorando las
indemnizaciones.

A rafz de esta reforma se cred
por parte del Ministerio de Justicia
y la Direccién General de Seguros
y Fondos de Pensiones (DGSFP)
una Comisién de Seguimiento del
Baremo. En este érgano se encuen-
tran representados las asociacio-
nes de victimas de accidentes de
trafico, la Administracion, los ac-
tuarios, la universidad, la abogacia
y las aseguradoras, estas dltimas a
través de UNESPA. Es decir, la co-
misién retine a todos los actores in-
volucrados en la resolucién de las
reclamaciones derivadas de acci-
dentes de circulacion en los que se
producen fallecidos o lesionados.

La Comisi6én de Seguimiento
del Baremo se cre6 con el objeto
de hacer seguimiento del funcio-
namiento del nuevo sistema de
valoracién, sus repercusiones juri-

dicas y econdmicas, asi como para
formular sugerencias para la me-
jora del sistema. Sus consejos se
van incorporando en la llamada
Guia de buenas préacticas de apli-
cacion del Baremo de automavi-
les. Recientemente, esta comision
ha presentado un Informe razona-
do que incluye 50 recomendacio-
nes adoptadas por unanimidad.
La primera de ellas es incorporar a
la normativa las recomendaciones
de la propia Guia de buenas prac-
ticas de aplicacion del Baremo de
automéviles.

Transparencia
UNESPA, por su parte, realiza

una importante accién en mate-
ria de transparencia, elaborando
documentos de buenas précticas
sectoriales que pueden servir de
referencia a sus asociados en la
atencion a los asegurados o per-
judicados en distintas lineas de
actividad. En el ramo de automo-
viles, la Asociacién Empresarial
del Seguro ha decidido sumar las
propuestas planteadas por la Co-
mision de Seguimiento del Bare-
mo —de la que forma parte y en
cuya elaboracién ha participado—
a las buenas précticas sectoriales
que traslada a las entidades.

De esta forma UNESPA pro-
mueve e impulsa entre las asegu-

radoras asociadas la aplicacién
de estas recomendaciones. Adi-
cionalmente, hace difusion de la
existencia de la Guia de buenas
précticas de aplicacién del Bare-
mo de automéviles a través de su
pagina web para que las entida-
des, formen parte o no de UNES-
PA, puedan tomarlas en conside-
racion y aplicarlas de forma indi-
vidual en la gestion cotidiana de
los accidentes de trafico en los
que se producen victimas.

Las recomendaciones formu-
ladas por la Comision de Segui-
miento se dirigen a facilitar la
gestion de las indemnizaciones
por dafios personales de tal for-
ma que las partes implicadas
(aseguradoras, perjudicados y los
profesionales) las tengan en
cuenta en sus actuaciones. Estos
consejos son, en definitiva, fruto
del espiritu del legislador en la re-
forma del sistema de valoracion.

Las sugerencias de la Comi-
sién de Seguimiento del Baremo
no tienen por objeto sustituir la
tarea interpretativa de los tribu-
nales en la aplicacién de la ley.
Simplemente, tratan de servir de
instrumento a los operadores ju-
ridicos para fomentar la colabo-
racion, la buena fe y la transpa-
rencia generalizada en la practica
de los procedimientos de solici-
tud de las indemnizaciones por
dafios personales.
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ENTREVISTA Javier Ruiz Director de Global Seguros de Crédito

“Tras los estragos de la pandemia,

estamos muy centrados en aportar valor”

Global Seguros de Credi-
toes el resultado de mas
de 15 afos de trayecto-
ria y experiencia en el
mundo del Seguro de
Crédito. Hablamos con
su director, Javier Ruiz.

¢Cudles son los origenes de
Global Seguros de Crédito?

Nuestros origenes se remon-
tan al afio 2006 cuando, recién
graduado, inicié mi formacién
en la sucursal de Valencia de
Crédito y Caucién Atradius. El
afio siguiente puse en marcha
JR Gestion de Riesgos, que fue
la semilla de Global Seguros de
Crédito. Desde entonces hemos
ido consoliddndonos como una
agencia de referencia a nivel na-
cional con el distintivo otorga-
do por Crédito y Caucién
“Agencia Siglo XXI”.

¢ Qué significa ser Agencia Si-
glo XXI de Crédito y Caucion?

GLOBAL

El programa Agencia Siglo
XXI es un proyecto creado por
Crédito y Caucién para identifi-
car aquellas agencias cuyos
modelos de gestién, mediacién
y servicio al cliente cumplen
con los pardmetros de excelen-
cia establecidos por la compa-
fifa. Nosotros somos Agencia
Siglo XXI desde la primera edi-
cién, una acreditaciéon que se
renueva anualmente y que au-
dita AENOR.

Seguros de Crédito
“l&"
b3

e

< Créditoy Caucién

¢Con qué estructura cuentan’y en
qué mercado geogrdfico actiian?
Somos un equipo compues-
to por 5 profesionales expertos
en el seguro de crédito y en el
area del Credit Management.
Trabajamos a nivel nacional e
internacional y tenemos pre-
sencia directa en Portugal.

cA qué perfil de cliente se dirigen?
Nos dirigimos a cualquier
compaiiia que precise de nues-

tros servicios para proteger su
cuenta de resultados; desde mi-
croempresas y autonomos has-
ta grandes empresas.

¢ Qué tipo de soluciones ofrecen?
Comercializamos los pro-
ductos del grupo Crédito y Cau-
cién Atradius: seguro de crédi-
to, seguro de Caucién y produc-
tos de informacién comercial de
la mano de nuestra filial Iberin-
form. Ahora que la pandemia
ha hecho estragos en la econo-
mia, estamos muy centrados en
aportar valor con nuestras he-
rramientas de prospeccién y ge-
olocalizacién de clientes, un
Marketplace desarrollado en
exclusiva para nuestros asegu-
rados y un servicio de consulto-
ria sobre internacionalizacién y
gestién del riesgo comercial.

¢ Qué papel juega la tecnologia
en el dia a dia de la firma?

La tecnologia es clave para
elevar al maximo nivel nuestro
servicio y es también una de
nuestras ventajas competitivas.

Somos capaces de analizar en
tiempo real la solvencia de cual-
quier empresa independiente-
mente de su mercado de ori-
gen. Ademas y de la mano de
Crédito y Caucion Atradius,
contamos con un porfolio muy
extenso de herramientas tecno-
l6gicas altamente disruptivas
disefiadas para cada una de las
areas clave de las empresas.

¢Es posible continuar innovan-
do en un campo como el de los
seguros de crédito y caucion?

La innovacién es parte de
nuestra esencia, nuestra pro-
puesta comercial avanza a buen
ritmo, los servicios de valor
afiadido que ofrecemos estan
en continuo desarrollo, asi co-
mo nuestras herramientas de
informacion.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

Hemos disefiado un plan es-
tratégico que multiplicard nues-
tra presencia en los préximos 5
afios. Para alcanzar este objeti-
vo abriremos delegaciones en
puntos geogréficos clave y am-
pliaremos nuestro equipo de
profesionales.

globalnews.es

ENTREVISTA José Angel Bolea Fundador de Bolea Saez Servicios

“Simplificamos el complejo mundo
de los seguros para tranquilidad y
seguridad de nuestros clientes”

prea—

¢Como nacio la empresa?
Aunque Bolea Séaez nace co-
mo correduria en 2014, en reali-
dad es un proyecto que concen-
tra y acumula toda una trayecto-
ria vital y profesional, por lo que
se beneficia y enriquece de todas
las experiencias personales y la-
borales acumuladas en una vida
centrada en el sector asegurador.

¢Cudl es la estructura de Bo-
lea Sdez Servicios?

La sede central esta en Car-
tagena, donde trabajamos seis
personas. A ellas se suman otras
dos en Miami y una en Panama,
ya que ademds de en Espafia
operamos fundamentalmente
en Estados Unidos y en paises

como Panamad, Ecuador y, pré-
ximamente, también en Peru.

¢En qué consiste su labor co-
mo correduria?

Ofrecemos todo tipo de se-
guros a particulares y empresas,
pero estamos especializados en
seguros maritimos, especial-
mente para el sector pesquero.
En Espafa y Estados Unidos ac-
tuamos sobre todo como bréker
de seguros, mientras que en el
resto de paises lo hacemos co-
mo brdker de reaseguros.

¢Trabajan para un perfil de-
terminado de cliente?

No renunciamos a ningun ti-
po de perfil, sino que tratamos de

Bolea Séez Servicios esuna correduria nacida a partirde
la experiencia en el sector de su fundador, José Angel
Bolea. Charlamos con él para conocer lafilosofia de una
firma que, en poco tiempo, ha traspasado fronteras.

ser lo mas competitivos posible.
A partir de ahi, el mercado y la
propia actividad de la correduria
van marcando tu perfil o el de los
clientes. De todos modos, la di-
versidad y variedad geografica
en la que operamos también con-
diciona el tipo de cliente; en al-
gunos sitios estamos centrados
en seguros para pymes e indus-
trias y en otros trabajamos exclu-
sivamente con el sector mariti-
mo: seguros de carga, cascos o
P&I, por poner algunos ejemplos.

¢Qué diferencia a la firma de
sus competidores?

Mas que hablar de diferencias
con los demds, prefiero hacerlo
de nuestra dedicacién y fortale-

za. Ofrecemos claridad y cerca-
nia y tratamos de convertir un
mundo a veces complejo como el
de los seguros en algo simple y
accesible para nuestros clientes.
El reto es que ellos puedan cen-
trarse en su actividad con la
tranquilidad y seguridad de que
sus bienes y sus riesgos estan
perfectamente evaluados y con-
secuentemente asegurados.

¢Es importante la tecnologia
en su trabajo diario?

Las empresas de seguros con
mas tradicidn nos enfrentamos a
nuevos retos derivados de la apa-
ricién de nuevas compafifas de
fuerte base y componente tecno-
légico, de aplicaciones mdviles

completamente digitales y del
nuevo modelo de trabajo que se
estd creando como consecuencia
de la alerta sanitaria y los confina-
mientos. Eso requiere una gran
capacidad de adaptacién a estos
nuevos modelos, y nosotros esta-
mos invirtiendo en digitalizacion
y tecnologia para ir avanzando al
ritmo de esos cambios sociales, la-
borales y econémicos para seguir
dando una respuesta agil y eficaz.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

Nuestro futuro mas inmediato
es hoy, y por eso ponemos todo
nuestro empefio y esfuerzos en el
trabajo diario, que es la mejor for-
ma de crecer y proyectarse al fu-
turo. Con esa filosofia aspiramos
a consolidar nuestro mercado na-
cional y expandir el negocio inter-
nacional por Estados Unidos,
Centroamérica y Sudamérica.

boleasaez.com
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ENTREVISTA Dario Spata CEO de Iberian Insurance Group

‘“La tecnologia es clave para que Iberian Insurance
Group pueda competir con las multinacionales”

Iberian Insurance Group es una agencia de suscrip-
cion de seguros creada por Dario Spata en 2014. Ha-
blamos con él para saber de primera mano cudles su

filosofia de trabajo.

¢Cudndo se puso en marcha la
firma?

En el afio 2014, aunque yo
acumulaba ocho afios de expe-
riencia en el sector antes de lan-
zarme a la aventura de empren-
der. Los inicios de Iberian Insu-
rance Group fueron muy humil-
des, tanto que comencé yo solo
en un despacho en Sevilla y con
un presupuesto inicial que eran
mis ahorros de unos afios traba-
jando.

¢Cudl es la foto de la empresa
hoy?

Contamos con un equipo for-
mado por 20 profesionales.
Aunque nuestra sede se sitia en
Sevilla, desde donde trabaja-
mos para todo el territorio na-
cional, siempre hemos contado
con profesionales teletrabajan-

do en otras ciudades, de modo
que parte del equipo estd en
Madrid, Barcelona, Cérdoba y
La Corufa.

¢Responden sus clientes a un
perfil concreto?

Iberian distribuye sus pro-
ductos exclusivamente a través
de corredores de seguros y co-
rredurias, con quienes buscamos
esa proximidad que nosotros no
podriamos lograr alcanzar con
todos los mds de 3.000 clientes
que tenemos en toda Espafia.

¢Cudl es la oferta de Iberian
Insurance?

Ofrecemos tres tipos de pro-
ductos aseguradores principa-
les: El primero lo componen los
seguros de Caucién, comun-
mente conocidos como avales;

el segundo grupo lo forman los
seguros de Responsabilidad Ci-
vil Profesional para diversos
sectores; por ultimo, ofrecemos
el seguro Decenal de Dafios,
desarrollado a medida para el
sector de la construccién.

¢Como definirian sus filosofia
de trabajo?

Desde que nacimos nos gus-
ta trabajar de una manera dife-
rente. En nuestro ADN tenemos
como objetivo dar una excelen-
te atencion al cliente y buscar
nuevas soluciones para nuestra
red de corredores. Sin embargo,
lo que nos define de forma sin-
gular es que todo el equipo tie-
ne interiorizados unos valores
que compartimos: nuestro tra-
bajo es una parte importante de
nuestra vida y debemos ser feli-
ces con lo que hacemos.

¢Es necesaria la tecnologia en
su dia a dia?

La tecnologia juega un pa-
pel fundamental en el desarro-

llo de Iberian Insurance Group,
sobre todo si queremos compe-
tir con las grandes multinacio-
nales. De ahi que hayamos
apostado por automatizar pro-
cesos, por la emision de pdlizas
online y automaticas, por el
control de nuestra cartera o
por la aplicacién de inteligen-
cia artificial en la suscripcion.
Todo ello contribuye a un creci-
miento sostenible.

¢Innovar para competir?

Sin duda. La tecnologia ha
cambiado nuestra forma de tra-
bajar y controlar nuestro nego-
cio, pero también se puede in-
novar en la motivacién de
nuestro equipo, en nuevas for-
mas de atraer clientes, en in-
centivos para nuestra red de
corredores...

Si le pregunto por el futuro...
En pocas semanas estrena-
mos nuevas oficinas para que
cuando el equipo venga a la ofi-
cina se sienta como en casa co-

mo cuando teletrabaja. Disfru-
taremos de gimnasio, cocina y
salén de estar, sala de billar, te-
rraza con zona de barbacoa o
salas de reuniones conectadas
con la tecnologia mas vanguar-
dista. En lo referente al desarro-
llo del negocio, estamos estu-
diando nuevas adquisiciones de
empresas del sector para seguir
posiciondndonos como una de
las mds importantes agencias
de suscripciéon del sector en
nuestro pars.

IBERIAN INSURANCE GROUP

www.iberianinsurance.es

ENTREVISTA Hermes Gutiérrez CEO de Axxis Systems

‘“Axxis Systems atina innovacion, tecnologia, y un
profundo conocimiento del sector asegurador’

Axxis Systems es una compafnia especializada en
ofrecer soluciones tecnoldgicas para el sector asegu-
rador. Para saber con mas detalle cudl es su propues-
ta, hablamos con su CEO, Hermes Gutiérrez.

¢Cudles son los origenes de Axxis?
La integracion de servicios fue la
necesidad que dio origen a Axxis
Systems. A principios de los afios
70, Juan Antonio Mayoral imple-
mento un sistema informatico para
la gestién integral de compaiiias de
seguros en Panama. Hoy en dia,
conserva la esencia innovadora que
lavio nacer hace mas de 45 afios.

¢Con qué estructura cuentan hoy
endia?

Contamos con una oficina
corporativa ubicada en Panama,
oficinas regionales y un centro
principal de desarrollo, mientras
que nuestro Centro de Innova-
cién esta ubicado en el Distrito
Financiero de Madrid. Alli es
donde se investiga de forma in-
novadora y revolucionaria todo
lo relacionado con la gestién in-
tegral del sector asegurador.

¢En qué mercados estdn presen-
tes?

Una vez conquistado el merca-
do de América, Axxis Systems cre6
en 2018 la unidad de ventas glo-
bales, que opera desde Espafia y li-
dera nuestro proceso de expan-
sién global. Ya contamos con im-
plementaciones en Oceania, Euro-
pay Africa y estamos creando las
de Asia.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Trabajamos para companias de
seguros que buscan un sistema in-
tegrador de clase mundial que
otros proveedores solo aseguran
CON Un COsto cuatro veces superior
al nuestro. Por otro lado, nuestra
cartera de clientes incluye asegu-
radoras que usan sistemas de le-
gacia rigidos y nada parametriza-
bles y también a compafifas con
operaciones parcial o enteramen-

any
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te manuales que buscan moderni-
zarse y ser mas competitivos.

¢Qué tipo de soluciones de soft-
ware ofrecen al sector asegura-
dor?

Cubrimos todas las soluciones
requeridas por las aseguradoras:
desde un core de seguros como
plataforma back-end y orquesta-
dora o centralizadora de las fun-
ciones de la organizacion, hasta
recursos que facilitan la integra-
cién de la aseguradora con los po-
tenciales interesados en sus pro-
ductos y servicios. Con nuestras
soluciones habilitamos una plata-

forma multicanal de seguros para
que todos los agentes participan-
tes del ecosistema (bancos, pro-
veedores, reguladores, clientes,
etc.) tengan una via de comuni-
cacién directa con la compaiiia de

seguros.

¢ Qué diferencia a la empresa de
sus competidores?

El principal elemento diferen-
ciador de Axxis Systems es la expe-
riencia y el conocimiento de los di-
ferentes aspectos técnicos, de pro-
cesos y legales de la industria, asi
como el acompafiamiento del
cliente.

¢Es posible continuar innovando
en un sector como este?

Apenas comenzamos. El sector
asegurador encuentra en el uso de
la tecnologia de la informacién una
estrategia que consiste en poner al
cliente en el centro de todo lo que
hacemos para ofrecerle de forma
proactiva servicios en base a su ca-
racterizacion y comportamiento.
En breve lanzaremos la versién 11
de nuestro sistema, que incluye
tecnologias disruptivas que pon-
dréan diez pasos adelante a toda
compania aseguradora que la im-
plemente.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

Por un lado, continuaremos con
la expansion global actual para ca-
pitalizar la enorme experiencia ad-
quirida en América después de
mas de 45 afios. Por otro lado, que-
remos hacer llegar los beneficios de
nuestra solucién a compaiiias ase-
guradoras en el segmento start-up
0 con pocos afios de operacion, en
este caso en régimen de Software
como Servicio (SaaS), una via muy
flexible y conveniente para moder-
nizar sus operaciones.

axxis-systems.com
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ENTREVISTA José Angel Benito Director General de Gexbrok Mediacion

‘“Ladefensa de los intereses del cliente es
el ADN de nuestra identidad corporativa’

Gexbrok es la corredu-
ria del grupo Gefiscal
ETL Global, una firma
con mas de 45 anos de
trayectoria en el sector.
Para saber mds acerca
de su labor, hablamos
con José Angel Benito,
director general de Gex-
brok Mediacion.

¢Cudles son los origenes de
Gexbrok?

Gexbrok inici6 su andadura en
el sector de la mediacién como
agencia de seguros para, en
1998, convertirse en una corre-
duria. Ese cambio vino impulsa-
do por la modificacién normativa
de la ley de mediacién 9/92 de
30 de abril, que incremento las
exigencias requeridas para actuar
como mediador de seguros. Su fi-
nalidad no era otra que mejorar
el abanico de posibilidades que
cubrieran las necesidades de
nuestros clientes. En la actuali-
dad, nuevas necesidades y reque-
rimientos nos han permitido se-
guir avanzando, creciendo estra-
tégicamente y desarrollando ser-
vicios mucho maés especializados
en distintos sectores.

¢Con qué estructura cuentan
y en qué mercado geogrdfico
actiia?

Gexbrok dispone de una plan-
tilla de profesionales con gran ex-
periencia en el sector. Se trata de
un equipo que practica la gestién
y el asesoramiento a particulares
y a empresas basandose siempre
en el servicio como compromiso
estable de futuro. Desde Caceres,
donde esta la oficina central, ope-
ramos con una estructura técnica
formada en diferentes dreas de
desarrollo, segtin la evolucién del
negocio: area de Red Elite, area
de Especializacion y Comercial,
area de Administracion y Siste-
mas y drea de Siniestros. Todas
ellas actiian de manera directa en
las mas de 50 oficinas que tene-
mos en todo el territorio nacional.

Actualmente, nuestra integra-
cién en ETL Global, firma inter-
nacional en asesoramiento y con-
sultoria de Pymes, nos ha permi-
tido alcanzar un crecimiento inor-
génico exponencial que nos per-
mite dar soporte a los mds de
1.000 despachos integrados pre-
sentes en 50 paises.

¢En qué consiste su labor como
correduria?

Gexbrok desarrolla su activi-
dad profesional basandose en los
principios de objetividad, trans-
parencia y servicio. Ofrecemos so-
luciones aseguradoras a clientes
particulares, empresas y socios de
negocio bajo un compromiso de
futuro. En este sentido, el servicio
que ofrecemos al cliente es de
maxima calidad, con las mejores
garantias y coberturas y con los
capitales que mejor se adapten a
sus necesidades. Asesoramos al
cliente antes de la contrataciéon y
le acompafamos después ante
cualquier situacion de siniestro.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Trabajamos tanto para parti-
culares como para empresas,
aunque a raiz de nuestra integra-
cién ETL Global, nuestro objetivo
es especializarnos en ofrecer so-
luciones que protejan a la empre-
sa de manera integral con solu-
ciones adaptadas a cada necesi-
dad: seguros de responsabilidad
civil general, para profesionales y
directivos; seguros de responsa-
bilidad medioambiental; de ci-
berproteccién... Que el empresa-
rio se dedique integramente al
desarrollo de su negocio mien-
tras nosotros nos dedicamos a
protegerlo.

¢Qué diferencia a la firma de
sus competidores?

Nuestro valor afiadido es el
asesoramiento especializado e in-

“Nuestro valor anadido es el
asesoramiento especializado e integral
360 que ofrece al cliente una garantia

de calidad”

“Dotamos a todas nuestras oficinas
de los mejores sistemas de gestion
internos y comerciales para poder
analizar el negocio diariamente y
gestionar de una manera agil las
necesidades de nuestros clientes”

tegral 360 que ofrece al cliente
una garantia de calidad. Se trata
de un asesoramiento que nos per-
mite analizar los riesgos y realizar
un estudio personalizado para
asegurar correctamente su patri-
monio, tanto empresarial como
personal. En definitiva, el secreto
radica en la confianza y el com-
promiso ofrecidos antes, durante
y después de la relacién contrac-
tual establecida.

¢Como definirian la filosofia de
trabajo de la compafiia?

La filosofia de Gexbrok se basa
en el asesoramiento y la defensa
de los intereses del cliente por en-
cima de todo. Son el ADN sobre el
que pivota nuestra identidad cor-
porativa, lo que nos da coheren-
cia, autenticidad y originalidad
como marca. Fomentamos nues-

tro estilo, lo que hacemos y cémo
lo hacemos. Ante todo, defende-
mos y representamos en todo mo-
mento a nuestros clientes y esta-
blecemos con ellos una relacién
basada en el trabajo en equipo,
en el servicio a medida y en una
comunicacion transparente.

Todo ello hace que nuestra
marca sea sindnimo de excelen-
cia. Y, en este sentido, nuestra
amplia y experimentada estructu-
ra estd preparada para resolver
cuantos problemas se presenten
en el camino para que nuestros
éxitos sean también los de nues-
tros clientes.

¢Qué papel juega la tecnologia
en el dia a dia de Gexbrok?

La tecnologia juega un papel
importante dentro de nuestra
empresa. Dotamos a todas nues-

tras oficinas de los mejores siste-
mas de gestién internos y comer-
ciales para poder analizar el ne-
gocio diariamente y gestionar de
una manera agil las necesidades
de nuestros clientes. Asimismo,
contamos con un departamento
de comunicacién encargado de
planificar una estrategia de mar-
keting digital para posicionar a
la correduria entre las primeras
posiciones dentro del mercado
asegurador.

¢Es posible continuar innovan-
do en un sector como el asegu-
rador?

Como en cualquier otro sec-
tor, hay empresas que nacen pa-
ra crecer y otras que tienen voca-
cién de quedarse. Nosotros he-
mos optado por crecer y ese cre-
cimiento pasa por la innovacién
en tres niveles: nivel tecnolégi-
co, acercando atin mas la omni-
canalidad y la informacién bidi-
reccional entre corredurias y
aseguradoras; nivel formativo,
para que el sector se profesiona-
lice aun mds; y a nivel normati-
vo, porque son muchos los te-
mas que se deben aclarar a nivel
de distribucién de productos.

Es evidente que la innovacién
en seguros permite traspasar los
limites que habia hasta ahora en
el mercado y avanzar hacia el fu-
turo, protegiendo méas y mejor to-
do lo que hoy valoramos y ayer
no podiamos cubrir. Gexbrok ha
apostado por la innovacién para
seguir adaptandonos a las necesi-
dades de mercado.

¢Cudles son sus retos de futuro?

Sin lugar a dudas, nuestro reto
es ser referente en el sector asegu-
rador para crecer organica e inor-
ganicamente, pero sin perder los
valores que nos caracterizan. Eso
pasa por mejorar los canales de
venta on-line, aumentar el cross
selling y profesionalizar atin mas
el equipo humano para dar un
mejor servicio a todos nuestros
clientes y a todas las empresas
que integran ETL Global. Todo
ello nos permitird aumentar el
negocio en el mercado nacional y
dar pasos hacia la internacionali-
zacion.

GexBrOK

correduria de seguros
N° DGSFP J-1694

gexbrok.es
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ENTREVISTA Fernando Castellano Socio de Maxahonda y Castellano

“Ofrecemos un trato personal, directo y especifico

para dar soluciones a cada problema”

Maxahonday Castellano, S.L. es una agencia de se-
guros con treinta afios de experiencia en el sectory
especializada en los productos de AXA. Para conocer-
la con mds detalle, hablamos con uno de sus socios
fundadores, Fernando Castellano.

¢Cudles son los origenes de la
empresa?

El origen de la agencia se sittia
en 1991, cuando arrancamos par-
tiendo de cero para ir evolucionan-
do y creciendo afio tras afo, si bien
en los tltimos seis hemos vivido un
cambio significativo en cuanto al
volumen de facturacién y a la es-
tructura organizativa fruto de va-
rias fusiones con otras agencias de
lamisma AXA.

¢Cudl es la estructura de la ofi-
cina?

En la agencia disponemos de
tres oficinas para la atencion de los
clientes, la gestién administrativa y
el apoyo a un grupo de colaborado-
res comerciales. En total somos un
grupo de ocho personas, cuatro so-
cios y cuatro empleados. Cada uno
esta especializado en diferentes

ambitos profesionales con el objeti-
vo de ofrecer el mejor servicio a los
clientes y colaboradores, mas de
una docena, en cada una de nues-
tras zonas.

¢Qué zona geogrdfica cubren
desde la empresa?

Disponemos de tres oficinas
puerta de calle en Avenida de La
Peseta (Madrid), calle Doctor Cale-
ro (Majadahonda) y calle Ménaco
(las Rozas). Eso hace que, aunque
tenemos clientes en todo el territo-
rio nacional, el grueso de nuestra
clientela se encuentre en la Comu-
nidad de Madrid y, de una forma
mas concentrada, en la zona nor-
oeste de la Comunidad.

¢A qué perfil responden sus
clientes?
El perfil principal de nuestros

clientes son particulares y pequena
y mediana empresa, muy en conso-
nancia a la oferta de AXA.

¢Cudl es la oferta que proponen al
mercado en materia de seguros?
Creemos firmemente en nuestra
experiencia como gestores de ries-
gos. Conocemos a nuestros clientes,
sus vidas y lo que mds les importa y
preocupa. Ofrecemos un trato per-
sonal, directo y especifico dando so-
luciones a cada problema. Hoy; el
perfil de la persona que se dirige a
una oficina de seguros es diferente
al de hace una década o dos y
nosotros también hemos cambia-
do. Utilizamos mejores herramien-
tas, productos mas sofisticados sin
perder el lado humano que ofrece
una relacion directa y personal. Ese

es nuestro signo diferencial. Al ser
una Agencia exclusiva de AXA,
nuestra oferta comercial es un espe-
jo légico de la oferta de la compa-
fifa: somos generalistas con un ofer-
ta de productos para particulares y
empresas, automovil, multirries-
gos, vida... pero con un peso muy
significativo en ramos como salud,
dafios empresas, vida e inversiones.

¢Quéles llevo a apostar por AXA?

Apostamos por AXA desde un
principio. Mejor dicho, nacimos en el
sector dentro de esta compatifa por
su apoyo inicial tanto comercial co-
mo financiero, algo indispensable en
los origenes de esta actividad. Des-
pués de tantos afios hemos trabajado
con mucha gente en AXA con los que
incluso se han establecido lazos de

amistad fuera del ambito profesio-
nal. En definitiva, después de tres dé-
cadas, es nuestra casa.

¢Como ha afrontado la empresa
esta pandemia?

Desde el primer momento de
la pandemia fuimos declarados
servicio esencial y como tal he-
mos estado siempre al pie del ca-
ién atendiendo a nuestros clien-
tes en remoto, cuando fue necesa-
rio, y presencialmente en cuanto
pudimos. Como es ldgico, hemos
adoptado todas las medidas de
seguridad (pantallas, geles, desin-
fecciones...) para garantizar la se-
guridad de nuestros empleados y
el servicio a los clientes.

¢ Cudles son los retos que tiene por
delante la oficina?

Hace unos afios, cuando toma-
mos la decisién de unirnos, el moti-
vo principal era la creencia que el
volumen era fundamental para
afrontar el futuro. Es primordial te-
ner o desarrollar una estructura
que te permita competir con otros
actores en la mediacion y esto solo
se consigue dimensionando la
agencia. Nuestro principal reto es
consolidarnos, avanzar y crecet,
porque tenemos la firme conviccion
de que lo que hacemos merece la
pena.

www.axa.es

ENTREVISTA Mario Garcia Cueto Director General de Aserta Espafia

‘“‘Con la Inteligencia Artificial abrimos nuevos
caminos y creamos nuevos productos’’

Aserta Espafia es la primera sucursal internacional
del grupo del mismo nombre. Con su Director Gene-
ral, Mario Garcia Cueto, repasamos la oferta de la
compania en materia de seguros de caucion.

¢Cudles son los origenes de
Aserta?

Aserta tiene su origen en Asegu-
radora Insurgentes que fue funda-
daen el afio 1958, vendida en 1993
y recomprada en el afio 2007 por el
Grupo Financiero Aserta. Este, a su
vez, tiene sus raices en Fianzas Mo-
delo (grupo BBVA Bancomer) hasta
que fue adquirida para su integra-
cién al Grupo Financiero Aserta. En
el 2013 se culmina la consolidacién
del grupo con la adquisicién de
Fianzas HSBC. Aserta Espaiia es la
primera sucursal internacional del
grupo. Inici6 sus operaciones en
2018y tiene una cuota en el merca-
do espafiol del 17%, con un creci-
miento del 19,11% anual.

¢En qué mercado geogrdfico
actian?

Operamos en mds de 14 paises
del continente americano y ac-

tualmente nos estamos organi-
zando para hacerlo como filial y
acometer la penetracién en el
mercado europeo.

¢Cudl es su su labor dentro del
campo de los seguros de caucion?

Nuestro objetivo no es otro que
ayudar a los clientes espafioles a
desarrollar sus proyectos naciona-
les e internacionales en contratos
publicos y privados, ofreciéndoles
cobertura a las obligaciones de ha-
cery pagar.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

Trabajamos principalmente
para contratistas del Estado con
solvencia técnica y financiera sufi-
ciente. No obstante, también nos
dirigimos a cualquier empresa o
grupo empresarial con obligacio-
nes a garantizar por motivo de su
actividad, normativa legal y por

requerimientos de la administra-
cién, por conflictos fiscales o liti-
gios como los derivados por la ac-
cién de la Comisién Nacional de
los Mercados y la Competencia.
Por ultimo, respaldamos también
obligaciones fijadas en contratos
privados.

¢Qué diferencia a la firma de sus
competidores?

Hay varios elementos que nos
hacen distintos. En primer lugar,
hablaria de la capacidad, ya que
Aserta llega a maximos por grupo o
empresa de 350 millones de euros.
En segundo lugar, Aserta destaca
por las altas calificaciones de nues-
tro grupo (AM BEST, FICHT, MO-
ODYS) y por tener un reaseguro
muy solido, con mas de 30 afios de
relacién con nuestro grupo, con ca-
lificaciones de Ay AA, liderado por
Hannover. A todo esto hay que su-
mar la experiencia adquirida du-
rante mas de 50 afios, la cobertura
en mds de 14 paises y la innova-
cién. Puesto que la inteligencia arti-
ficial y la digitalizacién forman par-
te del ADN del grupo.

¢Como definirian la filosofia de
trabajo de la compaitia?
Asertiva, como nuestro propio
nombre indica. Debemos ayudar a
nuestros clientes y al sector, ponien-
do nuestro empefio a su servicio.

¢ Qué papel juega la tecnologia en
el dia a dia de Aserta?

La tecnologia es una prioridad
para nosotros y, de hecho, hemos
alcanzado niveles, formacion y des-
empefio muy altos. La transforma-
cién digital se ha visto impulsada
por la pandemia, aunque Aserta es
una compaiifa tecnoldgica que des-
de hace mas de 12 afios ya emite en
formato digital ademéds del impre-
so0. Ahora hemos dado un paso al
frente con una transformacion lle-
vada a la Plataformizacién del gru-
po con la intencién de poner al
cliente en el centro de todas nues-
tras estrategias, teniendo en cuenta
su experiencia y administrando los
datos para que nos lleven a proce-
sos muy dgiles y a una correcta in-
terpretacién mediante la Inteligen-
cia Artificial, ganando agilidad y ca-
pacidad para disefiar nuevos pro-

ductos. Para ello hemos formado a
toda nuestra y somos socios de una
start-up belga de inteligencia artifi-
cial con las que vamos a redefinir el
negocio.

¢Es posible continuar innovan-
do en un sector como el de la
caucion?

Es el momento. La Inteligencia
Artificial abre caminos y define
nuevos rumbos a la vez que provo-
ca nuevos productos, nuevas for-
mas de suscribir, nuevos procesos
mas agiles y una mejor llegada al
cliente final.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El primero es nuestra transfor-
macion en filial, que nos debe dar
una mayor presencia internacional
para llegar a nuevos mercados. Y lo
haremos con nuevos productos ba-
sados en la inteligencia artificial, la
diversificacion y la finalizacion del
proceso de transformacion digital

del grupo.

www.aserta.com.es
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ENTREVISTA Alvaro Sanz Cofundador de Cleverea

‘“‘Ofrecemos la transparencia,

sencillezy digitalizacion que los
consumidores merecen de sus seguros’

Cleverea es una empresa
que ofrece una vision di-
ferente del mundo de los
seguros, tanto por su filo-
soffia como por su enfo-
quey productos. Habla-
mos con Alvaro Sanz, uno
desussociosfundadores.

¢Cudles son los origenes de
Cleverea?

Cleverea nace de la inquietud
personal y profesional de tres com-
pafieros de piso y amigos que vie-
ron en los seguros un sector absolu-
tamente enorme que se ha queda-
do muy atras, y un servicio a la so-
ciedad de inmenso valor. Cleverea,
ademads, nace de su conviccion per-
sonal de que para revolucionar una
industria es necesario no tener ni
idea sobre ella. No tener prejuicios.
No tener miedos a hacer preguntas
obvias. Y, sobre todo, no temer
equivocarse.

¢Con qué estructura cuentany en
qué mercado geogrdfico ¢actiian?

Cleverea estd formado por 19
personas, una cifra que hemos al-
canzado en solo dos afios. Si de al-
go estamos orgullosos, ademas, es
del buen ambiente y sensacién de
meta comtin que entre todos he-
mos conseguido instaurar. Estamos
en crecimiento continuo y preve-
mos la incorporacion de nuevos
profesionales para acabar el afio
con una plantilla cercana a las 30
personas. Hoy operamos en todo el
territorio espafiol con seguros que
dan coberturas en toda la UE y te-
nemos previsto un ambicioso plan
de expansion internacional.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Nos dirigimos a un publico que
se define mas bien por sus expecta-
tivas, y no tanto por su edad, estado
socioecondmico o datos demografi-
cos. Hay tres factores que los carac-
terizan. El primero: son personas
acostumbradas a hacer todo de for-
ma online y digital. Gente que no
sabe ni lo que es una sucursal ban-
caria, porque les es suficiente con
usar una App, y que busca la misma
experiencia en el sector de los segu-
ros. El segundo: el “toque humano”
porque, a pesar de que presumimos
de digitales, estamos deseando ha-
blar con nuestros clientes y ayudar-
les en lo que necesiten. Por tltimo,

il *

hablarfa de transparencia e innova-
cién, elementos que nunca han ca-
racterizado al sector de los seguros.

¢Cudl es la propuesta de la em-
presa en seguros de movilidad y
viaje?

Partiendo de la base de que di-
sefiamos, desarrollamos, distribui-
mos y gestionamos nuestros pro-
pios seguros, lo cierto es que siem-
pre intentamos que tengan un to-
que diferente que los haga clara-
mente nuestros. Apostamos por ca-
racteristicas que los hacen tnicos,
como la flexibilidad en el pago, la
cancelacién gratuita, la libre elec-
cién de coberturas y que todo esté
digitalizado. Ademds, nuestro segu-
ro de moto incorpora (para los
usuarios que quieran) un dispositi-
vo GPS con alertas antirrobo, aviso
automatico a emergencias en caso
de accidente o localizacién en tiem-
po real entre otros.

¢Se han especializado en esas dos
dreas?

En realidad no. Nuestra visién
es convertirnos en el lugar de refe-

De izquierda a derecha: Javier Bosch, Alvaro Sanzy Joan Bosch,

a sus seguros personales se refiere:
coche, hogar, vida, moto, viajes. ..
Hoy contamos con seguros en tres
verticales: movilidad, hogar y via-
jes. Decidimos empezar aqui por-
que los seguros concretos que he-
mos lanzado encajan con nuestro
perfil de cliente, y porque nos han
permitido disefiar ciertas innova-
ciones que nos diferencian de nues-
tra competencia.

¢Como definirian la filosofia de
trabajo de la compaiiia?

Basamos nuestra filosoffa de
trabajo alrededor de conceptos co-
mo la orientacion al cliente, el co-
nocimiento compartido, la flexibili-
dad, la cultura de feedback conti-
nuo, la independencia de todo el
equipo y su crecimiento profesio-
nal. En este sentido, hay algo que
para nosotros es fundamental. No
solo buscamos incorporar al equipo
buenos profesionales, sino también
buenas personas. Gente que encaje
bien con nuestra cultura, equipo y
vision.

¢Qué papel juega la tecnologia en

rencia de nuestros clientesenloque el dia a dia de la firma?
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los tres fundadores de Cleverea.

Un papel crucial, pero siempre
enfocada a cumplir, al menos, tres
objetivos: que aporte valor a la ex-
periencia de cliente, que nos permi-
ta operar de forma muy eficiente y,
finalmente, que nos ayude en los
procesos de distribucién de los pro-
ductos. La tecnologia nos permite
ser mas eficientes en costes, ahorros
que luego reflejamos en precios
mas bajos.

¢Es posible continuar innovando
en un sector como el asegurador?

iSin duda! Ademds de posible,
es imprescindible. A menudo se
cree que para innovar hay que ha-
cer propuestas rompedoras con
productos nuevos o grandes cam-
bios a los actuales. Nosotros, sin
embargo, creemos que se requieren
pequefias innovaciones o mejoras
entodasy cada una de las etapas de
la cadena de valor y del customer
journey. No hay una tnica palanca
de innovacion que permita mejorar
la propuesta un 20%, sino mas bien
20 mejoras incrementales que cada
una contribuye un 1% a mejorar la
experiencia del cliente. Innovacio-
nes tan sencillas, a priori, como el
pago mensual, la cancelacién gra-
tuita, la atencién omnicanal, un
lenguaje claro y simple en las poli-
zas, precios finales, pocas preguntas
para cotizar, poder contratar online
y acceso a un portal de usuario des-
de donde poder hacer cualquier
gestion... Todo ello contribuye a
mejorar la vida de nuestros clientes.

¢Cudl es la ultima novedad de
Cleverea?

Nuestra tiltima novedad es Cle-
verea FianzaZero©, un servicio de
reemplazo de fianzas alquiler. Cada

dia més gente vive de alquiler, y to-
dos sabemos el dolor de cabeza que
supone una mudanza. Los costes se
acumulan: honorarios de la inmo-
biliaria, amueblar el piso, hacer la
mudanza, el primer mes de renta...
iy las malditas fianzas y depdsitos!

En Cleverea nos preguntamos
qué sentido tenia bloquear tanto di-
nero en fianzas durante tanto tiem-
po, y si habia alguna alternativa
que pudiéramos ofrecer que con-
tentara a todas las partes. {Y la he-
mos encontrado! Con Cleverea
FianzaZero© eliminamos la fianza
al inquilino, a la vez que protege-
mos a los propietarios frente a im-
pagos y dafos.

¢En qué consiste?

En lugar de adelantar la fianza y
depésitos, el inquilino paga una
cuota mensual. Por ejemplo, en vez
de 1.000€ de fianza, paga una cuo-
ta mensual de 7€. De esta manera,
el inquilino se evita bloquear su di-
nero al mudarse y;, ademés, el pro-
pietario queda protegido frente a
las mismas eventualidades que con
una fianza / depdsito (impagos y
destrozos). Ademas, el propietario
puede estar tranquilo con respecto
a la solvencia de su inquilino, ya
que Cleverea realiza un proceso de
validacién crediticia y de solvencia
de todos sus clientes. Si el inquilino
no es solvente, no puede hacer uso
del servicio.

Por dltimo, es Cleverea quien se
encarga de depositar el mes de fian-
za obligatorio en cada instituto de
vivienda autondmico. El producto
esta funcionando muy bien y el fe-
edback estd siendo fantdstico! Esta
solucién ya es el pan de cada dia en
otros paises como Suiza o Alema-
nia, y esta cada vez mas presente en
UKy EEUU. Era hora de implemen-
tarla en Espafia.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El principal reto es construir
una marca reconocida por los con-
sumidores y que genere confianza.
Ademas, lanzaremos varios segu-
ros este mismo afio, y estamos pre-
parando nuestra expansion geo-
gréfica. ;Siguientes seguros? Uso
profesional de bicis y patinetes
(orientado a Riders), alquiler de bi-
cis y patinetes, impago de alquiler
y seguros de hogar para propieta-
rios e inquilinos. Por ultimo, es po-
sible que mds adelante nos plante-
emos solicitar nuestra propia licen-
cia aseguradora.
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Cleverea

cleverea.com
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ENTREVISTA Javier Bartolomé CEO de Multiasistencia

‘“En Multiasistencia hemos creado un modelo operativo y tecnologico
unico, en nuestra apuesta por la transformacion digital”

Su experienciay actual desarrollo de soluciones ba-
sadas en inteligencia analitica, han convertido a esta
empresa en uno de los mayores especialistas del sec-
toren la gestion integral de siniestros multirriesgo.
Hablamos con su CEQ, Javier Bartolomé.

¢Cudles son los origenes de Mul-
tiasistencia?

Multiasistencia nace hace mas
de 35 afios como especialista en la
gestion de siniestros y en los afios
90 lanzamos el primer modelo de
gestion integral de siniestros multi-
rriesgo. Hoy somos partners de re-
ferencia para las principales compa-
fifas aseguradoras y banco-asegura-
doras de nuestro pais.

¢Con qué estructura cuentany en
qué mercado geogrdfico actiian?
En 2020, Multiasistencia factu-
16 220 millones de euros y fue posi-
ble gracias al esfuerzo y dedicacion
de todo el equipo. Contamos con
960 empleados y una amplia red de
reparadores de casi cinco mil profe-
sionales que nos permite gestionar
mas de un millén de servicios al

aflo. Ocupamos una posicién de li-
derazgo en Espafia, y estamos pre-
sentes en los mercados de Francia,
Portugal, Italia y Brasil, ofreciendo
soluciones adaptadas a cada pais
en colaboracién con partners loca-
les estratégicos.

cA qué perfil de cliente se dirigen?
Actualmente ofrecemos nuestros
servicios a mas 100 clientes, entre
los que destacan las principales com-
pafifas aseguradoras y banco-asegu-
radoras de nuestro pafs, aunque
también damos servicio a utilities y
compafifas de gran distribucién.

¢Qué tipo de soluciones ofrecen al
sector asegurador?

Ofrecemos una gestion integral
del siniestro basada en la innova-
cién mediante herramientas digita-

les, flexibilidad y la maxima cali-
dad. Nuestras soluciones tienen un
fuerte componente tecnolégico y
un claro ejemplo es MAcarena: un
voicebot que acompafia al cliente
en la declaracién de un siniestro.
MAcarena consigue a dia de hoy
gestionar un siniestro de principio a
fin, sin intervencién humana, en un
30% de los casos, y de manera par-
cial en la mitad de las ocasiones. Su
integracion con sMArt contract
(nuestro contrato digital) la con-
vierte ademas en una herramienta
digital capaz de automatizar la to-
talidad del proceso de apertura del
siniestro sin errores.

¢;Como definirian la filosofia de
trabajo de la compania?

El equipo humano que integra
Multiasistencia es nuestro activo
mds importante. Son ellos quienes
impulsan la transformacion digital
dentro del sector asegurador. Por
eso, nuestro foco esta en mejorar
cada dia las politicas internas que
garanticen su bienestar y satisfac-
cién, tanto en el plano laboral co-
mo en el personal.

¢Qué papel juega la tecnologia en
el dia a dia de Multiasistencia?

Gracias en parte a nuestras he-
rramientas digitales, hemos gestio-
nado un total de mas de 35 millo-
nes de intervenciones. Creemos en
la transformacion digital y de ella
nace nuestro proyecto: Multiasis-
tencia Digital Solutions, un conjun-
to de soluciones que intervienen de
manera personalizable en la oferta
y los protocolos de actuacion que
ponderan el valor del cliente, auto-
matizan las decisiones y establecen
un mapa de comunicacién 100%
digital.

¢Es posible continuar innovando
en el sector asegurador?

Por supuesto. Nos enfrentamos
a un cambio de escenario donde la
digitalizacion abre la puerta a la efi-
ciencia, a la reduccién de costes y a
una nueva y mejorada Experiencia
Cliente, algo que tenemos muy en
cuenta en Multiasistencia. Junto al
Big Data, el IoT serd clave en el sec-
tor multirriesgos para recopilar in-
formacion acerca del uso que da-
mos a nuestros hogares, prever la

frecuencia siniestral estimada por
un individuo u otro y ofrecer pro-
puestas personalizadas. Nuestros
avances van en ese camino: ofrecer
un servicio 100% customizable a
todos los niveles.

multiasistencia

www.multiasistencia.com

Elseguro atiende 235.000 percances
deindustrias cada ano

El seguro resuelve cada afio 235.000 percances en industrias. Son sucesos de todo tipo. Desde incendios
hasta averias de maquinaria, pasando por fallos de montaje e imprevistos durante el transporte. Esta es
una de las conclusiones del informe El aseguramiento industrial en Espafia recién publicado por ‘Esta-
mos Seguros, la iniciativa de divulgacion de la cultura aseguradora que desarrolla UNESPA.

as aseguradoras adheri-
das a este documento se
comprometen a incorpo-
rar en los procedimientos
de gestion de reclamaciones las re-
comendaciones contenidas en la
Guia para la aplicacién del Baremo
de automoéviles de la Comision de
Seguimiento del Baremo.

En el trabajo se analiza una
muestra de acontecimientos ad-
versos ocurridos entre el segundo
semestre de 2019 y el primer se-
mestre de 2020. Los datos han si-
do aportados por 16 asegurado-
ras. Segun esta informacion, dos
de cada tres sucesos son resueltos
por el llamado “seguro de multi-
rriesgos”. Esta proteccion agrupa
en un solo contrato los diversos
problemas que pueden afectar a
una empresa. Otros percances ha-
bituales son los incidentes en el
transporte, ya sea por dafios sobre

el propio vehiculo o en las mer-
cancias desplazadas.

Casi 3.900 euros por parte

Un percance industrial medio
suele conllevar el pago de 3.862
euros por parte del seguro. La gra-
vedad de los incidentes varia mu-
cho en funcién de la naturaleza del
problema. Por ejemplo, mientras
que un fallo en un equipo electré-
nico suele resolverse con el desem-
bolso de 731 euros, el coste de un
incidente en un montaje ronda los
33.000 euros, habitualmente.

Luego estan los casos extre-
mos. Las aseguradoras han llega-
do a pagar 832.611 euros por fa-
llos en el montaje de una infraes-
tructura, otros 184.017 euros por
problemas en una obra e, incluso,
179.580 euros por dafios en un
vehiculo que transportaba mer-
cancias.

Los pagos realizados en 2019
por el seguro a la industria en
Espafa en conceptos de indem-
nizaciones y reparaciones ascen-
dieron a 3.100 millones de eu-
ros. Asi se desprende de la infor-
macion elaborada por Estamos
Seguros a partir de datos de la
Direccién General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP) y
del Institucién Nacional de Esta-
distica (INE).

Una peculiaridad de los inci-
dentes en industrias es que estos
son mas habituales en localidades
muy pequeiias (menores de
10.000 habitantes) y en los mayo-
res municipios de Espafia (mas de
medio millon de residentes). En
las poblaciones de tamafio media-
no (10.000 a 500.000 habitantes)
ocurren menos imprevistos de lo
que cabria esperar en funcién de
su peso demogréfico.

La clasificacion de las ciudades
con mas percances industriales se
encuentra liderada por las locali-
dades de mayor tamafio de Espa-
fia. Al frente se sittia Madrid, se-
guida de Barcelona y Valencia.

‘Estamos Seguros’ es un plan
divulgativo y de notoriedad que
desarrolla UNESPA desde 2016.
Su objetivo es acercar el seguro a
la opinién publica, de tal forma
que la ciudadania conozca el pa-
pel que desempefia esta actividad
en la sociedad.



Martes, 11 de mayo de 2021

Semana del Seguro 9

ENTREVISTA Rafael Gonzalez-Montejano CEO de SingularCover

‘Como nativa digital, SingularCover acelera
la iInnovacion en el sector seguros”

SingularCover es una startup que en apenas dos
afios se ha convertido en un referente en el mundo de
los seguros para pymes y auténomos. Hablamos con
su CEO, Rafael Gonzdlez-Montejano.

¢Como nacié SingularCover?

En el afio 2018 nos propusimos
digitalizar el sector asegurador en
Espafia para atender las necesida-
des especificas de pymes y auténo-
mos. Para ello sumamos mi expe-
riencia de mas de 20 afos en segu-
ros con la de nuestro COO y cofun-
dador, Christian Hoffman, ademas
del apoyo de Antai Venture Builder
y de inversores como Global Foun-
ders Capital (Alemania), Liberty
Strategic Ventures (EEUU) o Mutua
Madrilefia. En menos de un afio
lanzamos nuestra primera platafor-
ma de cotizacién de seguros 100%
digital y hoy, dos afios después, mas
de 5.000 pymes y autdnomos nos
han elegido para proteger sus nego-
cios y su patrimonio.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
Hacemos seguros a medida pa-
ra pymes y auténomos, disefiando

un producto 100% personalizado
con las coberturas que necesita un
profesional de la construccion, una
peluqueria, una oficina u cualquier
otro tipo de actividad.

£Qué tipo de soluciones ofrecen?

Queremos brindar proteccién
total al cliente, pero los productos
mas importantes son los seguros de
responsabilidad civil, comercio
multirriesgo, baja laboral y acciden-
tes. Ahora trabajamos para lanzar
el producto de Ciberriesgo y una
propuesta innovadora para quienes
necesiten un seguro temporal du-
rante dias o incluso horas.

¢ Qué diferencia a SingularCo-
ver de otras alternativas del
mercado?

Como insurtech, creemos en el
poder facilitador de la tecnologia
para ahorrar tiempo a los auténo-

A

Rafael Gonzalez, CEO y Fundador, junto a Christian Hoffmann, COOy

Co-Fundador

mos y hacerles mas sencilla la con-
tratacion del seguro, pero sin re-
nunciar a la atencién personalizada
de un asesor especializado que, en
nuestro caso, resuelve todas sus du-
das por teléfono.

La tecnologia como carta de pre-
sentacion...

Si, porque es nuestra propues-
ta de valor mds diferencial. En
SingularCover estamos en cons-
tante desarrollo de una potente

plataforma que nos permite no
solo ofrecer un producto persona-
lizado para un perfil de auténomo
concreto y visualizar su precio en
pocos minutos, sino que ademds
estamos construyendo algoritmos
capaces de aprender de los perfi-
les de riesgo y adelantarse a sus
requerimientos. Ahi estd la clave
para dar el mejor producto asegu-
rador al 95% del tejido empresa-
rial de Espafia que representan los
auténomos.

¢Es posible continuar innovando
en un sector como el asegurador?

Posible y muy necesario. A me-
dida que la sociedad va cambiando,
sus necesidades de proteccidn tam-
bién lo hacen, de modo que hay
que adaptar los seguros a la reali-
dad actual de los auténomos. El
sector seguros esta inmerso en un
proceso de transformacion digital
imparable y creemos que compafii-
as “nativas digitales” como Singu-
larCover aportan una gran ventaja
alahora de acelerar ese proceso in-
novador.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El reto es doble: por un lado,
consolidarnos en el mercado; por
otro, afianzarnos como empresa.
Estamos en una etapa de creci-
miento e inversion relevante, con
muchas iniciativas estratégicas so-
bre la mesa como el disefio de pro-
ducto propio, la expansién interna-
cional, la integracién de inteligen-
cia artificial en el proceso de sus-
cripcién de riesgos o la consolida-
cién de nuestra plataforma tecnold-
gica para poder compartirla con
otros mediadores.

SingularCover

www.singularcover.com

2021: Ao de evolucion para Sammy Free

Innovacion, profesiona-
lidad y excelencia son
las tres cualidades que
proyecta el cambio de
imagen corporativa de
Sammy Free.

1 escenario mundial es-

td inmerso en un pro-

ceso de renovacion,

Sammy Free se suma a
este cambio renovando su mar-
ca, uniéndose al progreso y con-
solidandose como Bréker Who-
lesale Internacional en el ramo
de los Seguros de Caucion.

En el afio 2012 empez6 su ac-
tividad y desde el primer dia se
ha caracterizado por la eficien-
cia, agilidad, flexibilidad y con-
fianza. En la actualidad posee
una sede en Valencia (Espafa) y
oficinas de libre establecimiento
en los centros financieros de Mi-
lan (Italia) y Lisboa (Portugal),
para satisfacer las necesidades
de sus clientes en los 30 paises
que conforman el Espacio Eco-
ndémico Europeo, gracias a su s6-
lida red tecnolégica.

Durante su trayectoria, se ha

SAMMY FREE

WHOLESALE INSURANCE AND R

centrado en ofrecer mecanismos
accesibles para la obtencién de
las garantias que sus clientes ne-
cesitan en el ambito de los avales
técnicos, fundamentalmente
aquellos que tienen relacién con
el Sector Publico.

Dedicada exclusivamente al
area empresarial, hoy se mantie-
ne como una referencia en el sec-
tor de la intermediacién de segu-
ros de caucion, la mejor alterna-
tiva al aval bancario en garantias
técnicas.

Sus clientes abarcan cual-
quier sector que necesite deposi-
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tar un aval ante la Administra-
cién Publica, gestionando garan-
tias para aquellos clientes que
participen en licitaciones publi-
cas, asi como clientes que necesi-
ten garantias para los puntos de
conexion de energias renovables
0 que para obtener su licencia de
actividad se les exige una fianza
administrativa.

éQué hace Sammy Free
porti?

Como especialista, Sammy
Free recomienda el seguro de
caucién como la mejor alternati-

va al aval bancario en el &mbito
de las garantias técnicas, dado
que las empresas que prestan
servicios al Sector Publico o
aquellas que quieren ampliar su
negocio, se enfrentan frecuente-
mente al inconveniente de al-
canzar el limite fijado de maxi-
ma exposicion bancaria, y el se-
guro de caucion tiene una am-
plia ventaja a este respecto.

Pero ;qué entendemos
por Seguro de Caucion?

El seguro de caucién es aquel
en el que el asegurador (la com-
paiifa) esta obligado, en caso de
incumplimiento de las obligacio-
nes legales o contractuales del
tomador del seguro (cliente), a
indemnizar al asegurado (bene-
ficiario) por los dafios patrimo-
niales establecidos en los limites
de laley o el contrato. Es decir, el
seguro de caucion es una garan-
tia a un contrato.

Dentro del seguro de caucién
podemos diferenciar varios tipos
de garantias: Bid Bond, Perfor-
mance Bond, Advance Payment
Bond y Maintenance Bond. Las
ventajas del seguro de caucién
frente al aval bancario son multi-

ples, ya que no bloquea saldos
bancarios; no afecta al riesgo
bancario, no consume limite de
créditos bancarios; es mas agil
de tramitar y te permite hacer
una estrategia de multisubasta.

Nuevaimagen
mas compromiso

La renovacién de la imagen
corporativa de Sammy Free se
centra en el aspecto visual, con
una linea grafica fresca e innova-
dora.

El sitio web ha sido renovado
para optimizar la experiencia del
usuario, dando prioridad a los
pequenios detalles, una estructu-
ra de facil navegacion y disefio
responsive. Ademas, refleja el
concepto con una imagen actual
mads dindmica y accesible.

Para Sammy Free el afio 2021
es la oportunidad para abrir nue-
vos horizontes con un amplio
proceso de adaptacion a las de-
mandas que surgen en la actual
dindmica mundial.

Fotoleyenda: Sammy Free
evoluciona y se consolida como
Broker Wholesale Internacional.

Este contenido ha sido
desarrollado por Startgo Con-
nection para Sammy Free.

www.sammyfree.eu
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ENTREVISTA Raquel Montero San Roman Directora de oficina de Sanitas Seguros y agente exclusivo de Sanitas

“El agente exclusivo es quién mejor puede asesorar
sobre los productos que ofrece una compania’

N

I

Despues de trabajar cuatro afos en Sanitas como
agente exclusivo, en el afio 2000, la compania le
ofreci6 a Raquel Montero San Roman llevar la
direccion de una oficina comercial. Sin dudarlo,
acepto, ya que, de esta manera, “el servicio que podria
dar a mis clientes iba a ser mucho mas completo,
ademds de asesorar en la eleccion del mejor seguro,
podria realizar todas las gestiones que mis clientes
necesitaran en cada momento”. Veinticinco anos
después, su objetivo sigue siendo el mismo: aportar el
mayor valory beneficio a sus asegurados.

¢ Qué es un agente exclusivo?

El agente o mediador de segu-
ros es un profesional cualificado
con un alto grado de conocimien-
to en la materia y debidamente
formado de acuerdo a la legisla-
cién vigente, que sélo comerciali-
za los productos de una unica
compaiifa, todo esto garantiza la
calidad de sus servicios.

La clave del agente es el aseso-
ramiento individual y personaliza-
do con cada uno de sus clientes,
esto hace que haya un trato de cer-
cania y confianza y que contratar
un seguro con un agente aporte
muchas ventajas al consumidor.

¢Cudles son estas ventajas de
contratar un seguro con un
agente exclusivo de una tinica
compania?

El agente exclusivo es quien
mejor puede asesorar sobre los
productos que ofrece una compa-
fifa, informando sobre cudl es el
que mejor se adapta a las necesida-
des del asegurado. Informando al
cliente de las ventajas y promocio-
nes que haya en cada momento.

La gran variedad de productos
que existen en las compaias ha-
ce que un cliente por si sélo no se-
pa detectar el seguro que mas le
conviene.

“La gran variedad
de productos que
existen en las
companias hace
que un cliente por
si solo no sepa
detectar el seguro
que mds le
conviene”

¢Cudl es el tipo de clientes que se
ponen en contacto con un agen-
te o mediador exclusivo?

Ofrecemos nuestros servicios a
todo tipo de clientes: Grandes
empresas, pymes, autonomos y
particulares que buscan nuestro
asesoramiento y una atencion
personalizada.

Al tener tanta diversidad de
productos nos adaptamos a las
necesidades de cada uno de ellos.

En mi caso concreto, tras vein-
ticinco afos trabajando en Sani-
tas, tengo un gran abanico de
clientes y he tenido la gran suerte
de que grandes empresas han de-
positado su confianza en mi tra-
bajo, entre ellas se encuentran:
Airbus, la Universidad Europea,
Alestis o el Consejo General de
Opticos y Optometristas

¢ Qué beneficios puede obtener
un cliente después de contra-
tar un seguro con un agente
exclusivo?

El agente de seguros da servi-
cio permanentemente a sus clien-
tes, porque su labor no es sélo rea-
lizar la contratacion, sino llevar la
gestion y asesoramiento en todo
momento. El cliente tiene la tran-
quilidad de contar con el respaldo
de sumediador durante la vigen-
cia de su seguro. Con solo una lla-
mada, cualquier tipo de gestion,
tanto comercial como administra-
tiva, sera atendida con un trato
personalizado y por un profesio-
nal cualificado.

918511470 / 619235358
rmontero.pex@sanitas.es

La facturacion del seguro se mantiene
plana en elarranque delano

Losingresos de las ase-
guradoras por primas a
cierre de marzo se situa-
ron en 16.688 millones
de euros, un 0,32% me-
nos que un afo atrds.

1 seguro mantiene su
volumen de negocio
pese a la paralizaciéon
econémica generada
por la irrupcién de la pandemia
de la COVID-19 y las medidas
adoptadas para contenerla. Es
importante destacar que el sec-
tor asegurador preserva unos
niveles de solvencia elevados
que superan con creces las exi-
gencias que marca la regula-
cion.
De los ingresos logrados en
el primer trimestre, 10.387 mi-
llones de euros correspondieron
al ramo de no vida y los 6.301
millones restantes al de vida,
seglin muestran los datos provi-
sionales recabados por Investi-
gacion Cooperativa de Entida-

des Aseguradoras (ICEA). Las
lineas de negocio que mas han
acusado la situacién econdmica
adversa han sido los seguros de
vida ahorro y de automéviles.
Entre tanto, los ramos de salud
y multirriesgo, asi como los se-

guros ligados a la actividad em-
presarial, logran incrementar
sus ingresos.

La facturacion del negocio
de vida, reflejada en los ingre-
sos por primas, mengué al cie-
rre del primer trimestre un

3,24% en términos interanua-
les. Modera su descenso en
comparacién con los registros
de trimestres anteriores, pero si-
gue acusando los tipos bajos de
interés vigentes. A pesar de es-
to, el volumen del ahorro ges-

tionado a través de seguros ha
aumentado. Las provisiones
técnicas se situaron en 194.904
millones de euros al acabar
marzo, un 1,47% mads que 12
meses atras.

Elramo novida,
en positivo

La facturacién del ramo de
no vida se ha mantenido en po-
sitivo. Anota un repunte inter-
anual del 1,54%. Esto ha sido
posible porque los seguros de
salud han crecido un 3,93%,
hasta 2.553 millones; y los se-
guros que protegen inmuebles
otro 3,90%, hasta los 2.152 mi-
llones (si bien el aseguramiento
de comercios cae). Los seguros
diversos aportaron 2.767 millo-
nes de euros por su parte. Esta
categoria, que agrupa protec-
ciones ligadas a la actividad em-
presarial, vuelve a situarse en
positivo tras las caidas del afio
pasado. A cierre de marzo ano-
taba un incremento del 1,21%.
Aparece en las tablas de la nota
de prensa bajo el término “resto
no vida”. Por ultimo, los seguros
del automévil siguen reducien-
do su magnitud de negocio. Su
facturacién mengué un 1,76%
en términos interanuales y ce-
116 los tres primeros meses del
afio con unos ingresos de 2.915
millones de euros.
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ENTREVISTA Ana Franco de Sarabia Directora General de Sedgwick Iberia

‘“Sedgwick va un paso por delante
para ofrecer un servicio disruptivo”

Sedgwick es una de las principales empresas en el mundo de servicios inte-
grales de gestion de siniestros y peritaciones. Hablamos con Ana Franco de
Sarabia, Directora General de Sedgwick Iberia.

¢Como nacio la compariia?

En Espafia operaba desde
1999 como Cunningham Lindsey,
empresa que fue adquirida en
2018 por Sedgwick. Inicialmente
Sedgwick Group plc era un broker
inglés, que en 1998 fue adquirido
por Marsh & McLennan. Un afio
después Marsh vendi6 el area de
gestion de siniestros, que continu6

operando bajo el nombre de Sedg-
wick como una firma indepen-
diente. Desde entonces Sedgwick
ha seguido creciendo, diversifican-
do sus servicios y expandiendo su
presencia geografica adquisicio-
nes. Hoy cuenta con 27.000 em-
pleados y esta presente en 65 pai-
ses, actuando bajo la marca unifi-
cada Sedgwick.

¢Cudl es la estructura en nuestro
pais?

Contamos con una cobertura
total en Espafia y Portugal. Tene-
mos sedes en Madrid, Barcelona,
Sevilla, Valencia, Alicante, Bilbao,
Mélaga, Oviedo, Lisboa y Oporto,
desde las que podemos responder
rapidamente a las necesidades de
aseguradoras, brokers, sindicatos
del mercado de Lloyd’s, grandes
multinacionales y gerencias de
riesgo.

¢ Qué tipo de soluciones les ofre-
cen?

Somos un proveedor de servi-
cios de peritacién y gestién de si-
niestros cuya mision es colaborar
con el mercado asegurador para
ayudar a las personas y a las em-
presas a retomar su actividad lo
antes posible tras un siniestro.
Contamos con especialistas en to-
dos los ramos, y proporcionamos

soluciones adaptadas a las necesi-
dades de nuestros clientes en los
ramos de Riesgos Técnicos, Mari-
timo y Transportes, Siniestros de
frecuencia y TPA (gestion integral
de siniestros).

cQué diferencia a Sedgwick de
sus competidores?

Ofrecemos una combinacién
Unica de innovacién y capacidad
técnica en una amplia variedad
de disciplinas y con una cobertura
mundial. Pero nuestro principal
activo es la alta cualificacion de
nuestros expertos. La rigurosa se-
leccién de talento, la especializa-
cién de nuestros técnicos, la for-
macién continua y la apuesta por
una plantilla dindmica y altamen-
te cualificada nos convierten en
un referente en el mercado. Por
dltimo, nuestra experiencia se
apoya inevitablemente en la tec-
nologia. En esto, Sedgwick va un

paso por delante para ofrecer un
servicio disruptivo.

¢Es posible continuar innovando
en un sector como el de la perita-
ciony la gestion de siniestros?

La capacidad de emplear herra-
mientas tecnoldgicas en siniestros
es hoy un componente vital para
nosotros; drones para obtener una
visién temprana de los dafios méas
inaccesibles, video peritacién para
acortar plazos, accesibilidad online
alos datos para ayudar a nuestros
clientes a tomar decisiones mas ra-
pidas y acertadas...

¢Cudles son los retos de futuro de
la compariia?

Como hemos visto en el tiltimo
afio, el principal reto de una empre-
saes tener la capacidad de adaptar-
se con rapidez y eficacia a las nece-
sidades y circunstancias del merca-
do. En Sedgwick lo hemos hecho
con éxito y hemos salido fortaleci-
dos, a la vez que hemos sido capa-
ces de seguir cuidando de nuestros
clientes y de todo nuestro equipo. A
partir de ahora continuaremos es-
forzéndonos por optimizar nuestro
posicionamiento estratégico en Es-
pafia y Portugal y por fortalecer
nuestro liderazgo.

sedgwick.com

ENTREVISTA Don. Juan Gonzalez Herrero Presidente de Herrero Brigantina

‘“‘Nuestra organizacion se define por buscar
siempre la excelencia a todos los niveles”

Elgrupo Herrero Brigantina esta formado por diver-
sasempresas financieras, entre ellas una especializa-
da en el mercado asegurador. Hablamos con Don.
Juan Gonzalez Herrero, Presidente del grupo.

¢Cudndo nacié la empresa?

Todo comenzo alla por el 2011,
cuando un grupo de personas con
raices bercianas y gallegas crearon
una empresa familiar con una idea
muy clara: estaria compuesta por
personas que trabajarfan para per-

sonas. El objetivo era crear un gru-
po de empresas que superase las ca-
rencias sectoriales y pudiese ofrecer
los mismos servicios con mayores
estandares de calidad. Herrero Bri-
gantina nace como una correduria
de seguros especializada en riesgos

relacionados con la prevision social
complementaria, la planificacion
de las pensiones y la inversion en
productos financiero bajo el forma-
to de Unit Link.

¢Cudl es la estructura del grupo?

El grupo es un pool de empresas
financieras que cuenta con mas de
300 trabajadores directos e indirec-
tos. Lo integran HBSC S.A. —una
entidad de crédito regulada por el
Banco de Espafia—, BLACKSMITH
CAPITAL SICAV S.A. —una SICAV
regulada por la CNMV- y NAIBC
S.A, que aglutina el negocio finan-
ciero y asegurador fuera de nuestro
pais, donde tenemos presencia en
Reino Unido, Estados Unidos, Pai-
ses Bajos y Hong Kong.

¢Cudl es su perfil de cliente tipo?

Se trata de empresas y particula-
res exigentes y que saben que van a
recibir unos productos y servicios
premium que llevan aparejados
unos costes de gestion y suministro
acordes a la enorme diferencia en la
“customer experience” que propor-
cionamos.

¢Qué diferencia la empresa de sus
competidores?

El Grupo Herrero Brigantina,
se caracteriza por un producto de
trabajo coordinado de todo nues-
tro “pool” de empresas, que viene
a denominarse “neo banca”, con
soluciones financieras y asegura-
doras en un entorno digital que
va maés alla de una app para el
mévil y que combina los canales
tradicionales de comunicacién
con los surgidos de la revolucion
digital.

¢;Como definirian la filosofia de
trabajo de la empresa?

Nuestra filosofia, segun indica
nuestro lema “certo in dubium”
(certeza ante la duda), se refleja en
la creacion de una organizacion ca-
paz de buscar siempre la excelencia
a todos los niveles: en la relacion
con la clientela, en el compromiso
con la sociedad y el medio ambien-
te o en la captacién y retencién del
talento en condiciones de igualdad
de género. Queremos ser una orga-
nizacién en la que todas y todos
quieran trabajar.

Y seguir innovando...

Sin duda. Nuestra organizacién
siempre ha intentado estar a la van-
guardia de la innovacién, de modo
que la apuesta por la digitalizacién
de nuestros procesos ha servido co-
mo motor de cambio en nuestra es-
tructura empresarial.

¢Cudles son los planes de futuro
de Herrero Brigantina?

A corto plazo, culminar los obje-
tivos de nuestro proyecto Horizonte
2022 para que la marca sea recono-
cida como un grupo financiero y
asegurador digital, sostenible y de
referencia. A medio largo plazo...
como dicen los angloparlantes “sky

is the limit”.
-..I

HERRERO BRIGANTINA

Certo in dubium

www.grupoherrerobrigantina.com
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ENTREVISTA Juan Ignacio Querol Director general de MGS

“MGS Ciberseguridad es un producto que
proporciona una solucion aseguradora integral”

MGS es una compania aseguradora con mdés de
un siglo de trayectoria. Para conocerla con mas
detalle, hablamos con su director general y conse-
jero ejecutivo, Juan Ignacio Querol.

¢Cudles son los origenes de la
compaiiia?

Nuestra organizacion se remon-
ta a 1907, gracias al impulso de un
grupo de empresarios del textil ca-
talan que crearon un proyecto, de
caracter mutualista, para la protec-
cién de sus trabajadores en un mo-
mento en el que la proteccidn social
era todavia casi inexistente. Por
ello, durante muchos afios, la acti-
vidad de MGS (entonces Mutua
General de Seguros), quedd cir-
cunscrita a los seguros de acciden-
tes del trabajo.

¢Con qué estructura cuentany en
qué mercado geogrdfico actitan
En la actualidad disponemos de
una amplia red de 72 sucursales en
toda Espafia, agrupadas en 10 di-
recciones territoriales. El equipo hu-
mano de MGS estd compuesto por
mas de 500 empleados y 2.000
agentes profesionales y contamos
con 400.000 clientes que nos han
otorgado su confianza, contratando
maés de 600.000 pdlizas de una

Ro/8Enn

muy amplia gama de productos
aseguradores.

¢Se dirigen a un perfil de cliente
concreto?

Nuestros clientes tienen un per-
fil muy diverso. Mayoritariamente
trabajamos para clientes particula-
res, pero también tenemos una am-
plia gama de seguros para empre-
sas. Nuestro gran reto es cumplir
con sus expectativas y proporcio-
narles el mejor servicio para que
disfruten de la mejor experiencia
cliente.

¢Qué diferencia a la empresa de
sus competidores?

En MGS, desde hace 114
afios, trabajamos con una gran
vocacién de proteccidn a nuestros
clientes y un elevado compromi-
so social. Nuestra apuesta por la
mediacién nos permite contar
con un gran equipo de agentes
profesionales que proporcionan
un servicio muy cercano y de ele-
vada calidad, en concordancia

con nuestra cultura corporativa.
Una forma de entender el nego-
cio asegurador que nos ha acom-
pafiado a lo largo de nuestra muy
dilatada trayectoria y que nos
proporciona un perfil empresarial
muy apreciado por los clientes y
reconocido por el conjunto del
sector asegurador.

¢Como definirian la filosofia de
trabajo de la compaiiia?

En linea con nuestros valores
corporativos, nuestro trabajo se
sustenta en un esfuerzo perma-
nente para que nuestros clientes
se sientan en todo momento
acompafiados ante cualquier difi-
cultad o gestién que deban afron-

Encuentra a tu mediador
de MGS mas cercano

*

tar; queremos que estén satisfe-
chos con nuestros productos y ser-
vicios y para ello contamos con la
alta implicacién profesional de
nuestro equipo humano y un so-
porte tecnoldgico robusto y eficaz.

¢Es posible continuar innovando
en un sector como el asegurador?
Sin duda, creemos que la digi-
talizacion de los procesos, la revo-
lucién en las comunicaciones y
otros muchos factores tecnolégi-
cos de menor relevancia mediati-
ca, pero de enorme importancia
en los procesos de gestién, han
emergido para completar un salto
sin retorno hacia una nueva for-
ma de gestionar nuestro negocio.

Seguros

® @ @

SENCILLAMENTE

¢ Qué papel juega la ciberseguri-
dad en el dia a dia de la empresa?
A lo largo del muy complejo
afio que hemos vivido, los cibe-
rriesgos han aumentado exponen-
cialmente, con ataques a muchas
empresas e instituciones. Sin duda,
abordar con seriedad la cibersegu-
ridad es uno de los retos de mayor
calado de empresas y organismos,
publicos y privados. En ese sentido,
en MGS hemos lanzado MGS Ci-
berseguridad, un innovador pro-
ducto que proporciona una solu-
cién aseguradora integral com-
puesta por unos servicios de pro-
teccion y monitorizacién de los
equipos de los clientes junto a las
tradicionales coberturas indemni-
zatorias a un precio muy competiti-
vo y que ha tenido una gran acep-
tacidn entre nuestros clientes, espe-
cialmente pymes y auténomos.

¢Cudles son los retos de futuro de
MGS?

Nuestro principal reto a corto
plazo es mantener el crecimiento
organico y la solidez financiera que
caracteriza a nuestra empresa sin
renunciar a nuevos proyectos y vias
de actuacion. En este sentido, conti-
nuamos inmersos en el crecimiento
de nuestra red de residencias gerid-
tricas que bajo la denominacién
MGS Seniors, dispone ya de tres
centros a pleno rendimiento y sigue
desarrollandose, con nuevas resi-
dencias que entraran en actividad
en los préximos afios en Logrofio,
Barcelona y Madrid.

No somos los mas grandes,
ni los mas populares,
ni los mas guapos.

SEGUROS



