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El seguro ante el presente y el futuro
de la movilidad eléctrica

dos. Este hito se produce justo cuando el sector de la automocién enca-

ra uno de los momentos mas complejos de su historia. En plena transfor-
macion tecnoldgica y digital, con una crisis econémica en ciernes y una impor-
tante crisis de materiales y componentes que ponen en riesgo la cadena de su-
ministro. En este contexto, la apuesta de Europa por la tecnologia eléctrica para
reducir las emisiones contaminantes del transporte ve peligrar su éxito. Una de
las razones es el contexto de incertidumbre geopolitica y su impacto en la cade-
na de suministro de los componentes necesarios para fabricar el coche eléctri-
co, entre ellos, la escasez de litio para la fabricacion de baterias. La otra son las
dudas en la propia industria del automavil acerca de si la tecnologia de baterias
es, sin duda, el futuro del automavil.

E I afio 2022 se cerré con mas de 100.000 vehiculos eléctricos matricula-

Por dar algunas pinceladas, Europa es el segundo mayor productor de vehicu-

los, tan solo por detras de China, con una cuota de mercado del 21%.

Es un sector clave para la economia de la UE. Supone el 6% del empleo

y el 7% del PIB y exporta cada afio, aproximadamente 5,6 millones de

En 2022 se SllpGI'() la vehiculos fuera de las fronteras de la UE. Europa cuenta con fabrican-

tes lideres a nivel mundial, como Volkswagen, Daimler, BMW o Stellan-

barrera de los 100.000 tis, asi como una potente industria auxiliar, con proveedores lideres co-

i , X mo Bosch, Continental, ZF, Valeo, etc., y unas 17.000 pymes que apor-

vehiculos electricos tan valor a la cadena de suministro. Por nuestra parte, Espana es el se-

gundo productor de vehiculos de Europa, supone el 9% del PIB del pais
y emplea a cerca de dos millones de personas.

matriculados en el

mercado eSpanOl En este contexto tan complicado, el sector asegurador ha ido adaptan-

] do las pdlizas de autos a las necesidades que los usuarios de vehicu-
los eléctricos han ido presentando a lo largo de los dltimos afios. Las
acciones politicas encaminadas a acelerar la transicion hacia una mo-

vilidad eléctrica comienzan a dar sus frutos y el aumento de la demanda de vehi-
culos electrificados ha impulsado las busquedas de seguros para coche eléctri-
co un 8%, mientras que las comparaciones en Internet de seguros para coches
tradicionales -de motor de combustion- han caido un 15% con respecto a 2021.
Son datos de Rastreator. La industria del automaovil teme que la transicion eléc-
trica forzosa no sea beneficiosa para el consumidor ni para la industria. Y puede
que tampoco para el planeta, ya que la explotacion de los recursos naturales ne-
cesarios para la fabricacion de baterfas puede ser incluso méas contaminante que
un motor de explosion en toda su vida util. De forma paralela, los fabricantes es-
tudian otras tecnologias mas eficientes a medio y largo plazo, con la industria
del hidrégeno como principal exponente de esta nueva tendencia.

En cualquier caso, el seguro cumplird su papel de acompafiamiento, tanto a la
industria como a los conductores, cubriendo los nuevos riesgos.
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Carlos Lluch
Corredor de seguros

Supervisando que es gerundio

5,4% del PIB nacional; para ponerlo en

contraste, el de agricultura y pesca re-
presento el 3,45%. El seguro tiene por mision
mutualizar el riesgo, esto es, cobrar de mu-
chos para cubrir las pérdidas que sufriran, es-
tadisticamente, un porcentaje de estos apor-
tando estabilidad y calidad de vida a las fami-
lias y continuidad de negocio a las empresas.

EI sector asegurador sumo en 2020 el

El reto consiste en gestionar esos fondos que
se reciben del pago de primas de muchas per-
sonas y empresas de un modo eficiente y ri-
guroso, asi como estudiar bien qué riesgos
se asegurany en qué condiciones.

Es por ello por lo que el de los seguros es un
mundo muy complejo, dado que también lo
es la realidad, y requiere de la aplicacion de
ciencia y conocimiento a fin de que exista una
correcta entrada de riesgos viables que ase-
gurar, mediante contratos que efectivamen-
te sirvan alos intereses de personas y empre-

sas, para que se produzca el milagro -tras el
acaecimiento de un siniestro- de restaurar to-
do a su situacion anterior y mitigar con ello el
impacto de una desastrosa pérdida.

Para que todo lo anterior funcione como un
reloj, es necesario que quienes se dedican a
este sector tengan tres elementos fundamen-
tales en su ADN: conocimiento, responsabi-
lidad y ética.

Conocimiento, pues ya he comentado que asu-
mir los riesgos de terceros no es una bromay
ha de hacerse con una buena calidad en la sus-
cripcion, esto es, al admitir esos riesgos como
asegurados. Ademas, es necesario garantizar
con contratos adecuados a los intereses del
cliente e invertir los activos con inteligencia a
fin de garantizar compromisos futuros en en-
tornos inciertos o, como ahora, convulsos.

Responsabilidad, pues al gestionar lo de mu-
chos para cumplir con quienes sufren el gol-
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pe del infortunio es necesario ejercer desde
la consciencia de que se esta asumiendo una
promesa -la péliza- que hay que cumplir. El
cliente no tendré otro “plan B" que su seguro
y cualquier desviacion de esa promesa o de
las expectativas del cliente tendra consecuen-
cias negativas para este y para la reputacion
de la aseguradora ¢, incluso, del sector.

Etica, pues el impacto de las politicas empre-
sariales de las aseguradoras -no lo que dicen
que les importa, sino lo que realmente persi-
guen y ejecutan- tiene consecuencias sobre
personas de carne y hueso mas alla de lo
emergente. Un incumplimiento, un engafio o
una estafa -las hay- genera un perjuicio que
puede tener consecuencias demoledoras y
permanentes para el asegurado.

Asilas cosas, es necesario que exista en un
estado moderno una accién supervisora
efectiva que vigile el mercado y ataje de ra-
iz cualquier situacion que altere ese cuadro
que he expuesto en lineas generales. Esa
competencia, de momento, la ejerce la Di-
reccion General de Seguros y Fondos de
Pensiones quien, a lo largo de 2020 ha im-
puesto a nuestras aseguradoras un total de
cuatro sanciones. Tres de ellas derivan del
retraso en comunicar los datos de vehicu-
los asegurados al fichero FIVA, donde con
frecuencia diaria todas las aseguradoras
espafiolas deben informar las altas y bajas
de seguros de vehiculos. Es una informa-
cion relevante, puesto que es la que se con-
sulta en caso de accidentes y es la que -ted-
ricamente- necesita Tréfico o, si se prefie-
re, el Ministerio del Interior, para sancionar
a quienes circulan sin seguro. La otra san-
cion afecta a una agencia de suscripcion
que vendia seguros de un asegurador no
autorizado para operar en Espafa.

Mientras tanto, EIOPA, el Supervisor CE, ha
advertido a todos los estados miembros que
se han detectado practicas abusivas en la co-
mercializacién de seguros vinculados -hecho
prohibido- a préstamos. Tras cada banco que
vende seguros, claro estd, hay un asegura-
dor que se beneficia de esos abusos de po-
sicion dominante y -recordemos- la Ley de
Sociedades de Capital obliga a que los Con-
sejos de Administracion de una empresa, co-
mo las de seguros, sepan qué ocurre en es-
ta, eviten todo conflicto de interés -por ejem-
plo, mirar hacia otro lado porque el bonus del
ejecutivo se beneficia de esas ventas bajo
coaccion-y hagan cumplir las Leyes.

Los Colegios y Asociaciones profesionales
del seguro hace afos que vienen denuncian-

do estas practicas abusivas a lo que siempre
les responde que no hay denuncias. ¢ E inte-
rés en investigar?

Recientemente una conocida periodista,
con actuaciones de “Mystery Shopping’, ha
experimentado toda suerte de artimafas,
engafios y vinculaciones prohibidas. No ha
sido cuestion de suerte, sino de interés y
esfuerzo. Un servidor lleva asistidos a mi-
les de usuarios de servicios bancarios que
han sido objeto de abusos; cuando les pre-
gunto por qué no denuncian siempre sur-
gen las mismas respuestas: no tienen con-
fianza en el sistema de resolucién de recla-
maciones -yo tampoco- y tienen miedo a re-
presalias jde su banco!

No es el tnico asunto que requiere foco: ;re-
cuerdas, consumidor, esa publicidad de “trae
tu seguro y te mejoramos el precio sea cual
sea"? Nuestra Legislacion exige que las pri-
mas que pagas sean suficientes para cubrir
el riesgo que se garantiza. Y, de cajon, que un
coche o una casa sufren accidentes indepen-
dientemente de la marca de la aseguradora
que hayas contratado en los que se supone
que el coste de dejarlo todo como estaba, se-
ra el mismo. Ahfradica el problema -respon-
sabilidad y ética ¢recuerdas?- pues solo pue-
des cobrar menos si piensas pagar... menos.

Asi las cosas, me pregunto como salimos del
2022 con solo cuatro sanciones. ¢Soy el Uinico?
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Mediadores de seguros

Howden adquiere el
100% de March R.S. y se
alia con Banca March

Risk Solutions (March R.S.) y firmado una

alianza con Banca March, hasta ahora pro-
pietaria de la correduria. Con esta compra, la filial
espafiola de Howden Broking Group superara los
100 millones de euros en ingresos y 700 millones
en primas y alcanzara una plantilla de mil emplea-
dos. La operacion, que esta pendiente de la aproba-
cion de la Direccion General de Seguros y Fondos
de Pensiones (DGSFP), permitird a Howden Iberia
alcanzar el objetivo de ingresos que se habia fijado
para los préximos tres afios.

I I owden Iberia ha adquirido el 100% de March

Segun explica la firma, esta adquisicion forma par-
te de la estrategia de crecimiento de Howden en Eu-
ropa, donde desde hace ya varios afos invierte de
forma significativa. Assiteca en Italia, Theoreme en
Francia o Born en Suiza son los ultimos ejemplos.
‘Howden y March R.S. se convierten en la principal

alternativa al status quo del mercado espafiol”, apun-
ta Salvador Marin, que pilotara como CEO de Howden
Iberia la integracion.

Con esta operacion, Howden Iberia incorpora una
correduria especializada en la gestion de riesgos,
seguros y prevision social para empresas, que pres-
ta un servicio integral al 20% del Ibex 35.

Aseguradoras

Grupo Catalana Occidente disena un plan de bajas
incentivadas para hasta 550 trabajadores

rupo Catalana Occidente ha presentado a
G todos los sindicatos que representan a su

plantilla (CCOO, UGT, CGT, ELA, co.bas y SI-
CO) un plan de salidas incentivadas voluntarias al
que, se estima, podran acogerse hasta 550 emplea-
dos. Su objetivo es lograr una mejor adecuacion or-
ganizativa tras la unificacion societaria del negocio
tradicional del grupo, prevista para finales de 2023,
explica el grupo asegurador en un comunicado.

En este sentido, el plan se enmarca en el proceso
de simplicidad corporativa que el grupo asegurador
inicio hace afios con la integracion de sus platafor-
mas operativas y de servicio, que siguié posterior-
mente con la homogeneizacion de sus productos y
gue proseguira con la unificacion societaria de Se-
guros Catalana Occidente, Plus Ultra Seguros, Se-
guros Bilbao y GCO Reaseguros este ejercicio. En
este contexto, el grupo ha analizado cuales seran
las capacidades y necesidades futuras como con-

secuencia de las mejoras de los procesos y la eli-
minacion de duplicidades, y ha realizado una prime-
ra estimacion de exceso de capacidad de entre 400
y 550 empleados en el negocio tradicional, sobre
una plantilla de 2.400 personas.

La propuesta de salidas voluntarias, que prevé lle-
varse a cabo a lo largo de un plazo de dos afos, se
centra exclusivamente en el personal de estructu-
ra, sin que haya ninguna afectacion en la prestacion
de servicio, la atencion al cliente ni en las redes de
mediacion.

El director corporativo de Recursos Humanos del
grupo, Pedro Ribes, explica que “ahora se inicia un
periodo de informacion y consultas del plan de sa-
lidas incentivadas voluntarias con los representan-
tes de los trabajadores, que se realizara con total
transparenciay velando por garantizar la calidad de
servicio que prestamos a nuestros asegurados”.

Actualidad
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Las restricciones a las emisiones de CO2 dan alasalad

emanda de vehiculos eléctricos en Espaiia 2022.

El seguro ante la encrucijada
del futuro del coche electrico

A medida que crece el nimero de vehiculos eléctricos que circulan por las carreteras espanolas, el sector
asegurador esta adaptando las coberturas del seguro de autos para cubrir las necesidades de esta
tecnologia, que, a su vez, esta en entredicho en la industria del automovil.

V.M.Z. Fotos: iStock

ser neutro en emisiones contaminantes. Esto

implica que a partir de 2035 no se podran co-
mercializar coches nuevos de motor de combustion,
diésel o gasolina. La alternativa para una movilidad
mas sostenible y menos contaminante son, de forma
masiva y casi Unica, los vehiculos eléctricos de bate-
ria. Pero, lo que los politicos europeos ven tan claro
no esté respaldado de forma unanime por la indus-

E n 2050 el trasporte de la Unién Europea debe

tria del automaovil, que comienza a dudar de que esa
apuesta sea viable a corto y largo plazo.

Entre los motivos, la escasez de las materias primas
necesarias para la fabricacion de las baterias que mue-
ven desde nuestros coches eléctricos hasta nuestros
relojes. Los componentes electrénicos son también
un escollo. Akio Toyoda, presidente de Toyota, ha si-
do el primero en abrir el melén y confesar que dentro
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de la industria del automavil se comienza a dudar del
futuro de la movilidad eléctrica basada en el coche de
baterias tal y como lo conocemos hoy.

Toyota, el primer fabricante mundial de coches eléc-
tricos de baterfa, y otros gigantes del sector, como
BMW, comienzan a mirar hacia la tecnologia del hi-
drégeno como alternativa. Pero, a pesar de los avan-
ces de los Ultimos afios, ocurre lo mismo que con la
tecnologia eléctrica, su implantacion masiva es invia-
ble en los plazos que marcan desde las esferas poli-
ticas, por problemas logisticos: no hay una red de abas-
tecimiento suficiente para dar servicio a una deman-
da masiva de este tipo de vehiculos.

Un contexto complicado

En pleno debate -casi existencial- el sector del auto-
movil se enfrenta a la mayor transformacion de su
historia inmerso en una crisis de escasez de compo-
nentes tecnoldgicos. Ifiaki Ballesteros, responsable
de analistas Zona Norte de Solunion Espafia, sefiala
en un informe que “en un contexto de fuerte aumen-
to de la demanda, el automavil no es decisivo para los
grandes fabricantes de microchips, por lo que su ca-
pacidad de negociacion esta siendo muy limitada”.

Estos desajustes han provocado que los fabrican-
tes sean incapaces de atender la demanda, con lar-
gos plazos de entrega, lo que continuda retrasando
la recuperacion del sector. “A pesar de que la UE ha
puesto en marcha mecanismos para incentivar la
produccién de semiconductores, no se prevé que la
situacion se normalice antes de finales de 2023/2024,
aflade. Ademas, la invasién de Ucrania incide de ma-
nera notable en la pérdida de confianza de los con-
sumidores y en el incremento de costes de mate-
rias primas y energia, lo cual hara que la recupera-
cion de los niveles prepandemia se alargue proba-
blemente mas alla del 2026.

En este contexto, las matriculaciones de vehiculos
electrificados, que incluyen a los 100% eléctricos y
los hibridos enchufables, subieron un 20,9% en 2022,
hasta las 100.425 unidades, segun datos de la Aso-
ciacion Empresarial para el Desarrollo e Impulso de
la Movilidad Eléctrica (Aedive) y la Asociacién Na-
cional de Vendedores de Vehiculos (Ganvam). Si
bien se supera la barrera de las 100.000 unidades,
ambas entidades estiman que las matriculaciones
de vehiculos electrificados “crecen a un ritmo insu-
ficiente para cumplir con la senda de descarboniza-
cién, teniendo en cuenta que los objetivos del Plan
Nacional Integrado de Energia y Clima-PNIEC fijan
para el horizonte 2030 un total de 5 millones de mo-
delos de este tipo en circulacién frente a los cerca
de 325.000 actuales”.

De esta forma, advierten de la necesidad de que la Ad-
ministracion ponga en marcha medidas aceleradoras
para garantizar esta transicion. Ambas entidades abo-
gan por la puesta en marcha de incentivos fiscales a

A pesar del aumento de matriculaciones, la industria demanda mas incentivos.

la compra o planes de incentivo mas eficaces para di-
namizar la demanda y convertir la movilidad eficien-
te en una opcién mas asequible y accesible para to-
dos los ciudadanos.

Crece la demanda de seguros especificos

Ya sea por la entrada en vigor de nuevas restriccio-
nes en los municipios de mas de 50.000 habitantes,
0 por un interés genuino por pasarse a los vehiculos
eléctricos, la busqueda de seguros especificos para
este tipo de vehiculos ha crecido cerca de un 8% res-
pecto a2021. Ala vez, las comparaciones de seguros
para coches de motor de combustion caen un 15%,
segun el andlisis realizado por Rastreator.

Una de las principales barreras para la adquisicion de
un coche eléctrico es el alto precio de su mantenimien-
to, asi como otros gastos complementarios, como el
de la pdliza de seguro. El comparador de seguros se-
fala que el 67% de los espafioles cree que el seguro
de un eléctrico es mas caro que el de un coche gaso-
lina o diésel. Pero Rastreator rompe este mito: las pri-
mas de los vehiculos eléctricos e hibridos se han ido
reduciendo durante los Ultimos afios.
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Frente a la creencia popular de que el seguro de un coche eléctrico es mas caro, las pélizas son un 3% mas baratas que en los tradicionales.

El precio medio de un seguro para un coche eléctrico
e hibrido a todo riesgo con una franquicia basica es
de 296 euros anuales, un 3% mas econdmico que los
tradicionales, sefiala el comparador.

Ademas de los criterios generales, como la edad del
conductor, el historial de siniestralidad o el tipo de
vehiculo que se conduzca, las aseguradoras tienen
en cuenta una serie de aspectos de los vehiculos
eléctricos e hibridos para establecer una prima. Los
dos principales son el coste de dafios que podria
suponer reparar elementos basicos del vehiculo, co-
mo la bateria, y la siniestralidad. En este ultimo ca-
s0, muchos de los vehiculos de bajas emisiones cir-
culan sobre todo por ambitos urbanos debido a las
limitaciones en funcién de los kildmetros de auto-
nomia, lo que supone una mayor probabilidad de
sufrir un siniestro y, por tanto, que la prima de la p6-
liza se vea afectada.

Mas coberturas

Son muchas las compafiias de seguros que han lan-
zado coberturas especificas para los conductores de
coches eléctricos e hibridos. Entre ellas, MGS Segu-
ros ha ampliado recientemente las coberturas de su
producto MultiAuto Seleccién para cubrir las nuevas
necesidades de los asegurados con coches eléctri-
cos. Asi, la compafifa amplia la cobertura de falta de
combustible en asistencia en viaje, que incluye la trac-
cién del vehiculo en caso de agotamiento de la bate-
rfa, una recarga in situ o remolque hasta el punto de
recarga o taller méas cercano.

Ademas, la companiia incluye el cable eléctrico den-
tro de la definicion de accesorio. E incluye la nueva ga-
rantfa de dafios al cargador. “Con esta ampliacion de
coberturas se contribuird a mejorar la efectividad de
la oferta en un segmento de productos en actual cre-
cimiento’, explica la compafifa.

Asistencia en carretera

Otra compafifa, Allianz Partners, ha desarrollado nue-
vas soluciones de asistencia para el vehiculo eléctri-
co, por el aumento de las ventas de estos vehiculos.
La compafiia de seguros y asistencia ofrece facilida-
des en la instalacion de los sistemas de recarga y pro-
teccioén, asi como para la movilidad habitual u ocasio-
nal. En la asistencia en carretera, Allianz Partners ofre-
ce recarga in situ y remolque al punto de recarga mas
cercano sin pasar por el taller. Ambos plantean una
solucion responsable para evitar desplazamientos in-
necesarios y emisiones CO2.

Para la carga en casa, la compafiia ofrece asisten-
cia legal y administrativa, con asesoramiento tele-
fénico acerca de las gestiones necesarias en las co-
munidades de vecinos. También ha desarrollado
una solucion para proteger los cargadores ante in-
tentos de robo y vandalismo, indemnizando al pro-
pietario por los dafios hasta un limite de 1.000 eu-
ros anuales. Por ltimo, para solventar los inconve-
nientes de hacer un viaje largo con una autonomia
eléctrica insuficiente, Allianz Partners permite soli-
citar un vehiculo de combustion para trayectos, por
encima de los 450 kilémetros.
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Coseba 1986 espera
triplicar su volumen
de negocio en 2030

Coseba 1986 ha anunciado el cierre de un

2022 en el que ha logrado cumplir los objeti-
vos de crecimiento establecidos en su estrategia y
cuya evolucion a lo largo del afio “nos ha hecho re-
plantearnos el futuro y marcarnos objetivos tan am-
biciosos como de aqufi a cuatro afios incrementar
un 40% el volumen de negocio actual y en los tres
anos siguientes duplicar ese mismo volumen”, se-
gun ha explicado su CEO, Silvia Dancausa.

I a corredurfa de seguros y red de franquicias

Dancausa ha sefialado que 2022 ha sido un afio cla-
ve para Coseba, ya que en este ejercicio, el Comité
de Direccion ha aprobado las lineas maestras del
nuevo plan de negocio. Dicho plan, ha anunciado la
CEOQ de Coseba, se desarrollara en dos fases: “La pri-
mera de ellas durara hasta el 31 de diciembre de
2026y nos permitira lograr un volumen de negocio
de 100 millones de euros, mientras que la segunda

Silvia Dancausa, CEO de Coseba 1986. eE

fase concluira el 31 de diciembre de 2029, permi-
tiéndonos llegar hasta los 200 millones de euros”.

En cuanto a la ampliacion de cartera de productos
y servicios para 2023, Mufioz ha sefialado que “en
Coseba seguimos estudiando las nuevas necesida-
des de aseguramiento que van surgiendo’, sefala
su CEQO, Silvia Dancausa.

Aseguradoras

Mutualidad de la Abogacia: ‘unit linked’ y planes
de empleo para crecer un 34% en ahorro hasta 2027

utualidad de la Abogacia ha cerrado su
M plan estratégico 2018-2022 de forma sa-

tisfactoria y ya ha plasmado sus nuevos
objetivos en el Plan Estratégico ADN 23-27, que mar-
card la hoja de ruta a seqguir en los proximos cinco
ejercicios. El presidente de la entidad, Enrique Sanz
Fernandez-Lomana, ha presentado en Madrid las
principales lineas de la nueva hoja de ruta de la en-
tidad, centrado en cuatro pilares: crecimiento, exce-
lencia operativa, personasy liderazgo social.

La intencion de la compafiia es crecer de forma “sol-
vente, sostenida, sostenible e inclusiva”. Y lo haran
adaptandose a los nuevos entornos que puedan sur-
gir, tanto en el ambito social, como asegurador y fi-
nanciero. Con sus elementos diferenciadores: la bue-
na gestion del ahorro e inversion y el sentimiento
de comunidad y la innovacion en productos y ser-
vicios inclusivos que protejan y mejoren el bienes-
tary la calidad de vida de sus mutualistas, especial-

mente de los mas vulnerables. Mutualidad de la Abo-
gacia se ha marcado como objetivos superar los
13.000 millones de euros en volumen de ahorro ges-
tionado, lo que supone un crecimiento de, aproxi-
madamente, un 34% con respecto a 2022 (mas de
9.700 millones de euros). Y también se proponen
alcanzar los 220.000 mutualistas.

La mutualidad prepara el lanzamiento de nuevos pro-
ductos de ahorro, como los unit linked, que estaran
vinculados a cestas de fondos de inversion muy sen-
cillas para fomentar el ahorro de sus mutualistas.
Mutualidad de la Abogacia también lanzara planes
de pensiones de empleo dirigidos especialmente a
profesionales auténomos para que puedan aprove-
char el cambio legislativo que propicia el ahorro del
segundo pilar entre estos profesionales. Y, ademas,
ultima el lanzamiento de soluciones que permitan a
sus mutualistas hacer liquido el patrimonio inmobi-
liario con alternativas a la hipoteca inversa.

Actualidad
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PILAR GONZALEZ DE FRUTOS

Presidenta de Unespa

“Apoyamos la idea de fomentar el ahorro,
pero la forma de ejecutarla no es la correcta”

Si alguien conoce el sector asegurador a fondo es Pilar Gonzalez de Frutos. Inspec-
tora de seguros del Estado, ha sido directora de operaciones del Consorcio de Com-
pensacion de Seguros, directora general de Seguros y Fondos de Pensiones, y pre-

side Unespa, la patronal del seguro espafiol, desde junio de 2003.

Por V.M.Z. Fotos: UNESPA

¢Como se presenta 2023 para el seguro?

Todo apunta a que el sector asegurador es-
pafiol terminard 2022 con una facturacion
nominal superior a la de 2019, dejando atras
la pandemia. La visién que tenemos para el
ano 2023 es positiva y esperanzadora. Creo
que hay margen para crecer, aunque la evo-
lucion dependera también de algunos facto-
res que no controla y que son dificiles de es-
timar, como son la inflacién, la evolucion de

los tipos de interés y el crecimiento econd-
mico. En este escenario, los dos grandes ob-
jetivos estratégicos para el seguro en 2023
seran consolidar un crecimiento que nos si-
tde por encima de los niveles de 2018, de-
jando atras la pandemia, y mejorar la sus-
cripcién de ahorro nuevo. El primero depen-
derd de que el afio 2023 atestiglie una evo-
lucién del PIB expansiva, descartando el temor
a una fase recesiva, y se consoliden los fun-
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damentos del crecimiento. La mejora de la
suscripcion de ahorro nuevo es un objetivo
mas complejo. Por un lado, el seguro de aho-
rro esta penalizado por las erréneas decisio-
nes tomadas en torno a la fiscalidad del aho-
rro individual para la jubilacion. Por otra par-
te, la evolucion al alza de los tipos de interés
es un elemento atractivo para el modelo de
negocio del seguro espafol, tradicionalmen-
te basado en los productos con garantia fi-
nanciera. En cualquier caso, esperamos se-
guir creciendo y mejorando nuestra solven-
cia, integrando ademas en la actividad ase-
guradora los objetivos de sostenibilidad y
digitalizacion, que son protagonistas de la
actual reflexion estratégica sectorial.

¢Qué riesgo preocupa mas al sector asegu-
rador espanol: el cibernético o la inflacion?
Todos los riesgos preocupan por igual. Lo
gue un asegurador debe buscar siempre es
gue su evolucion sea solvente y, en este sen-
tido, las ratios de solvencia del sector han

“La vision que tenemos para

el anio 2023 en el sector asequrador

es positiva y esperanzadora”
n
“EIOPA estd preparando

un test de estrés especifico para
los riesgos cibernéticos en 2023”

permanecido estables desde su breve episo-
dio de deterioro provisional causado por el
confinamiento de la pandemia, incluso du-
rante los periodos de inflacion. Es cierto que
el crecimiento continuado de los precios es
una amenaza potencial para la solvencia por-
que pueden erosionarla por la via de la si-
niestralidad, tanto presente como futura. Es
obvio que los aseguradores van a estar muy
atentos a la evolucién de sus costes.

Por otro lado, es cierto que los ciberriesgos
constituyen una gran amenaza en el siglo
XX, lo que ha motivado que el supervisor eu-
ropeo, EIOPA, esté preparando un test de es-
trés especifico sobre la materia. En 2023 en-
trara en vigor un reglamento europeo sobre
la materia que obligard a las aseguradoras
a adaptarse a la nueva realidad e instaurar,
si nolohan hecho ya, esquemas de gestion
de riesgo tecnoldgico en el &mbito de sus

propias empresas. Por otra parte, las entida-
des estan desarrollando productos que per-
mitan a las personas y empresas estar pro-
tegidas frente a este tipo de riesgos. Su com-
plejidad y el potencial de causar dafios a gran
escala y generar cumulos de siniestralidad
establecen limitaciones operativas para las
aseguradoras. En este caso, serfa convenien-
te potenciar la colaboracién publico-privada.

Hay corredores de seguros preocupados
por la dificultad de colocar riesgos de de-
terminados sectores en el sector. ;La pa-
tronal tiene alguna postura al respecto?
Se trata de cuestiones que pertenecen al li-
bre mercado y que quedan sujetas a la vo-
luntad de cada aseguradora, que es quien
decide el tipo de riesgos a suscribir; aspec-
tos que quedan fuera del &mbito de actua-
cién de esta asociacion.

¢Como ve Unespa el traslado de los incen-
tivos fiscales de los planes de pensiones

privados a los planes de empleo?

Apoyamos la idea de fomentar la prevision
social complementaria, pero la forma de eje-
cutarla que se ha planteado no es la correc-
ta. La iniciativa del Gobierno de disefar una
ley de fondos de pensiones de empleo es un
paso muy importante, el cual aplaudimos,
pero, lamentablemente, el enfoque que la ley
hace de los incentivos a las practicas que se
quieren fomentar es erréneo. Los incentivos
deben dirigirse a quienes pueden garantizar
el éxito de la iniciativa, que en el caso del aho-
rro en la empresa son los empresarios. Con-
sideramos que los incentivos son insuficien-
tes. Ademas, la puesta en marcha de planes
de empleo va a tardar, porque va a depender
de la negociacion colectiva, que se hace ca-
da cuatro afios. Por otro lado, en Espafia se
han reducido los incentivos fiscales a los pla-
nes de pensiones individuales, cuando lo
acertado seria incrementarlos para contar
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con tres pilares solidos. A la vista esta que
la supuesta traslacion que tendria que pro-
ducirse desde el ahorro individual al colecti-
vo no se ha producido.

El seguro se ha sumado a la hipoteca inver-
sa ¢Puede ser una buena férmula para ges-
tionar el riesgo de longevidad?

El envejecimiento progresivo de la poblacion
espafola ha motivado la bisqueda de recur-
sos para hacer frente a la caida de los ingre-
sos tras dejar de trabajar o incrementar el
efectivo disponible en una parte de la vida
en la que se puede necesitar ayuda para las
labores cotidianas o, incluso, cuidados. Uno
de los mecanismos para convertir el patri-
monio inmobiliario en una renta es la hipo-
teca inversa. Estas pueden ser concedidas
tanto por entidades de crédito como por ase-
guradoras. No es un producto de seguro, se
trata de una operacion que esta autorizada
por la normativa para que pueda ser conce-
dida por una aseguradora. Una hipoteca in-

“La supuesta traslacion que tendria

cesible y acercar el seguro a los ciudada-
nos, ;han conseguido su objetivo?

Desde Unespa llevamos impulsando desde
septiembre de 2016 la educacion financiera
a través de Estamos Sequros, un portal de di-
vulgacion de la cultura aseguradora que na-
cié para explicar mejor el seguro, atraer ta-
lento y posicionar al sector como referente
de prevencion. Desde luego, queda mucho
por hacer, pero me gustaria poner en valor
los resultados cosechados en los dltimos
seis afios: alrededor de 2 millones de perso-
nas han visitado Estamos Sequros.

Un seguro que considere imprescindible.
No podria destacar uno sobre otro, pues to-
dos son imprescindibles. Cada uno de ellos
abarca una u otra faceta de la vida y son igual
de importantes. El seguro es la red de segu-
ridad de la sociedad. Aporta la certeza nece-
saria a los emprendedores en sus proyectos
y favorece el progreso hacia una economia
mas justay sostenible.

que producirse desde el ahorro individual
al colectivo no se ha producido”
|
“Una hipoteca inversa puede ser una
buena formula para que las personas
puedan gestionar su riesgo de longevidad”

versa puede combinarse con un seguro de
rentas vitalicias o incluso puede llevarse a
cabo una operacion de vivienda pensién con
la entidad aseguradora, que si tendria la na-
turaleza de producto asegurador. La deman-
da de la hipoteca inversa o soluciones simi-
lares en Espafia estd aumentando por fac-
tores como el incremento de la longevidad,
el alto indice de propiedad de viviendas, los
relativamente bajos niveles de ahorro finan-
ciero y las mayores necesidades de las per-
sonas jubiladas o dependientes. Para aten-
der a esa demanda, algunas aseguradoras
comercializan este tipo de producto, que pue-
de ser una buena férmula para que las per-
sonas puedan gestionar su riesgo de longe-
vidad, siempre con un adecuado asesora-
miento y la alternativa que mas conviene.

En los ultimos afos Unespa se ha esforza-
do en hacer el lenguaje asegurador mas ac-

¢Qué le pide a 2023?

Una plena definicion de la taxonomia verde
europea que permita desplegar las capaci-
dades del sector financiero en materia de
sostenibilidad y construir unos mercados de
capitales ASG suficientemente profundos y
eficientes. Esto es crucial. También le pedi-
ria que se avance en la definicion de un su-
pervisor independiente y especializado para
el sector asegurador, adecuadamente finan-
ciado. En tercer lugar, seria bueno que 2023
fuese un afio activo en la reduccion del gap
de aseguramiento. Una economia y una so-
ciedad son mas sostenibles cuanto mas ase-
guradas estan. El seguro es proteccion y pro-
teccion es seguridad para las relaciones eco-
némicas y el bienestar personal. Es por ello
por lo que cerrar el gap de aseguramiento es
crucial en aspectos muy variados, que van
de la proteccion patrimonial al bien conoci-
do problema de las pensiones.
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Salud

El 26% de las mujeres
contratan un seguro de
salud para el embarazo

ada vez son mas las mujeres que buscan un
C extra de proteccion con especialistas de ca-

ra al seqguimiento del embarazo. De hecho,
segun el Ultimo andlisis sobre los Motivos de contra-
tacion de un seguro de salud elaborado por Rastrea-
tor, el 26% de las mujeres espafiolas que quiere con-
tratar un seguro de salud lo hace para obtener me-
jores garantias y una atencion mas personalizada
durante los meses de embarazo y el momento del
parto, y para asegurar a sus futuros hijos.

Las largas listas de espera y el poder acudir a un es-
pecialista de forma directa son los principales mo-
tivos por los que los espafioles optan cada vez mas
por la contratacién de un seguro de salud. El nime-
ro de contrataciones de este seguro ha crecido un
26% desde 2019 segun los datos de Rastreator.
Cuando se contrata un seguro de salud es impor-
tante conocer los distintos periodos de carencia, el

El embarazo es una de las causas para contratar un seguro de salud. Getty

plazo de tiempo que debe transcurrir desde la fecha
de alta de la pdliza para poder acceder a los servi-
cios que ofrecen las aseguradoras. En el caso del
embarazo, dicho periodo suele ser de los mas ele-
vados oscilando de media, entre 6y 10 meses por
lo que sino se cumple el tiempo establecido habra
coberturas que no se incluyan y no podran hacer
uso de este, advierte el comparador de seguros.

Movilidad

Los servicios de asistencia en carretera crecen
un 5% en 2022, segun el Observatorio Asitur Focus

lidad. Desde el punto de vista de la movilidad,

los desplazamientos por las carreteras espa-
fiolas han superado a los del afio pasado que, a su
vez, ya habian sido superiores a los de 2019, afio
previo a la pandemia. Por otra parte, el parque mo-
vil sigue envejeciéndo y ha llegado a una media de
13,6 afios, dos aflos mas que la media europea. Asi-
tur explica que la incertidumbre econémica y los
problemas logisticos de materias primas y micro-
chips han condicionado la evolucion de la venta de
vehiculos. Las matriculaciones de nuevos vehicu-
los han descendido un 5,4%. A esto hay que afadir
gue por cada turismo nuevo matriculado se han ven-
dido cerca de 1,4 turismos de mas de 10 afos.

E |'aflo 2022 ha supuesto la vuelta a la norma-

Estas dos circunstancias han influido, entre otras,
en el incremento del nimero de servicios de asis-
tencia en carretera que, segun datos del Observa-
torio Asitur Focus, ha sido de un 4,8% respecto de

2021. Con un incremento mas acusado en el caso
de las asistencias por averfas (4,4%) que en el de las
debidas a los accidentes (1,6%).

Analizando los distintos motivos de las asistencias
en carretera, el mayor ndmero de servicios han si-
do provocados, por los problemas en el motor, los
fallos en las baterfas, los problemas en los neuma-
ticos, los accidentes y las averfas en los elementos
de embrague y acelerador. De todas estas causas,
el Observatorio constata que los problemas en los
neumaticos son la causa que mas ha crecido res-
pecto de 2021, con un incremento de asistencias
del 9,5%, o que también es indicativo de un peor
mantenimiento de los vehiculos por parte de los
usuarios y que tiene mucho que ver con su antigle-
dad creciente. Por ultimo, Asitur Focus destaca el
crecimiento del 4,2% que se ha observado en el ser-
vicio de lunas que la compafifa de asistencia pres-
ta a sus clientes.
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Los miembros de la Generacion Z ya son nativos digitales y el seguro debe ampliar sus canales de comunicacién para llegar a ellos.

¢Como se adaptan las aseguradoras
a las necesidades de la Generacion Z?

Tacticas
innovadoras,
digitales y
dinamicas
para acercar
el seguro

al usuario
mas joven.

Olga Judrez Gomez.
Fotos: iStock

un nuevo objetivo de conquista: la generacion

Z. Aungue no se ha determinado una fecha fi-
ja para el inicio o fin de la generacion Z, se estima que
surgio entre 1993y 1999. Ademas, se considera que
finalizd en 2010. Desde el plano sociocultural, esta ge-
neracion destaca por centrarse en temas como el bie-
nestar fisico y mental, asimismo, son practicos y rea-
listas. Han madurado junto a las nuevas tecnologias,
por tanto, son nativos digitales. En este contexto, las
compafifas de seguros deben afrontar este nuevo re-
to con estrategias flexibles y adaptativas.

E n los Ultimos tiempos, las aseguradoras tienen

Como alega Esther Cejas Casas, Product Manager de
Salud en DKV, “ser de una u otra generacion no te li-
bra de la necesidad de tener seguros. Unas veces por-
que son obligatorios (el del coche, el de hogar...) y otras

porque prefieres estar cubierto ante situaciones im-
previstas (un accidente, la rotura o pérdida del mo-
vil..)." Es cierto, que el segmento de poblacion mas jo-
ven de esta generacion no contrata seguros, puesto
gue no cuentan con la independencia suficiente. Sin
embargo, tal y como ratifica Mapfre, el fragmento de
18 a 25 afios sf contratan seguros, pero enfocados en
el motory los coches.

Generalmente, las compafias de seguros no ponen
impedimentos al usuario joven. “La juventud es im-
pulso a la innovaciony la renovacion, por eso, pensa-
mos en nuevas soluciones pensadas para ellos. A par-
tir de los 18 afios pueden acceder a muchisimas so-
luciones aseguradoras, solo ciertas soluciones de mo-
vilidad, como puede ser el seguro del coche, tienen
algunas restricciones en cuanto a la antigliedad del
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La incorporacion del talento de la generacién Z es importante para el sector asegurador.

carnet’, asegura Francisco Olmedo, director de Ofer-
ta Particulares de AXA Espafa. Por otro lado, las ase-
guradoras de decesos también trabajan para adap-
tarse a la generacion Z, ya que desean eliminar el tér-
mino “seguro de muertos”. Para ello, han agregado
servicios perfectos para ser disfrutados en vida por
los mas jovenes. Ciertamente, esta generacion vela
por su bienestar, asf lo afirma un estudio llevado a ca-
bo por DKV. Mas del 70% de los encuestados perte-
necientes a la generacion Z se plantea contratar un
seguro de salud, ya que es una via eficaz para acce-
der a consultas y pruebas médicas. Por este motivo,
muchas compafiias ajustan sus servicios para satis-
facer sus necesidades, incorporando coberturas den-
tales o psicoldgicas, entre otras.

Generacion Z, sus principales inquietudes

Los usuarios de la generacion Z son exigentes y refle-
Xivos, puesto que estan bien informados y saben lo
gue quieren. “En AXA no creemos en las conquistas,
sino en establecer vinculos fuertes que surgen del en-
tendimiento de las necesidades reales que tienen to-
dos y cada uno de los clientes. Para establecer este
vinculo con ellos, hemos adaptado nuestros proce-
sos apostando por la sencillez, la transparencia y la
agilidad en todo el ciclo de vida de un cliente, siendo
estos tres factores los mas valorados por la genera-
cion Z", afirma Francisco Olmedo.

Los Zeta se caracterizan por su natividad digital y bus-
gueda de la inmediatez. Por esta razon, las asegura-
doras han incluido nuevos canales comunicativos co-
mo WhatsApp y chatbots. “Las estrategias para los Z

pasan por saber llegar a ellos por los canales y los me-
dios mas adecuados y, lo mas importante, hacerlo
con el producto ideal adaptado a su forma de vida'y
que tenga una prima justa y asequible”, certifica Esther
Cejas, de DKV. Para llegar a los mas jévenes, las ase-
guradoras deben apostar por un mensaje conciso,
transparente y afiadir valor digital a sus servicios.

Gestion del talento Z

Incluir talento joven en los comités directivos y ejecu-
tivos es una maniobra perfecta para lograr convertir
las empresas de seguros en protagonistas del entor-
no Zeta. Sin embargo, implementar talento joven con-
lleva una transformacion de la cultura empresarial
muy significativa. Esta generacién se caracteriza por
su heterogeneidad, por ello, se deben introducir nue-
vos métodos de trabajo, la gamificacion de las profe-
siones y la evolucion continua de la compafiia.

“Es cierto que el sector del seguro es visto por mu-
chos jévenes como un drea profesional tradicional y
hasta anticuada. Sin embargo, la demanda de profe-
sionales expertos en muchas dreas (desde tecnolo-
gias de la informacion, expertos en andlisis de datos
o marketing) no ha parado de crecer en los ultimos
afnos. El sector es muy dinamico y tiene mucho que
ofrecer a los jovenes”, afirman desde Generali. Hay
muchas opciones para atraer al talento joven, por ejem-
plo, fomentar la transversalidad y la cooperacion en-
tre equipos multidisciplinares. A modo de recapitula-
cioén, las compafiias de seguros deben promover la
participacion de la generacion Z en todas las areas
del sector, hacerles visibles y participes del cambio.
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Productos

Santalucia lanza
un seguro de hogar
personalizable

antalucia acaba de lanzar el nuevo seguro
S Hogar Eficaz 2022 con el objetivo de ofrecer

la mayor flexibilidad a sus clientes en este ti-
po de productos. El seguro se adapta a cada perso-
na segun su situacion, en funcion del uso de la vi-
vienda, si es propietario con residencia habitual o
secundaria, propietario arrendador o inquilino, entre
otros aspectos. “Gracias a su precio, esta especial-
mente dirigido a perfiles que buscan un producto
econémico de calidad con una oferta competitiva y
adaptada a sus necesidades’, explica la compafiia.

Ademas de incluir coberturas y garantias esencia-
les, como incendios, robo, fenémenos atmosféricos
o dafios por agua, este seguro cubre un abanico ma-
yor de garantias opcionales y nuevas coberturas co-
mo, por ejemplo, la reposicion estética del continen-
te y la pérdida de alquileres. “Durante los ultimos
afnos, Santalucia ha realizado una apuesta muy fuer-

te en la rama de los seguros de Hogar para adap-
tarse a las nuevas necesidades de los clientes y ofre-
cerles productos que le sean realmente Utiles. Este
Seguro supone un paso mas para que el cliente ten-
ga la posibilidad de configurar un producto a su me-
dida y pague por lo que realmente necesita’, indica
Javier Casado, director de Clientes, Productos, Da-
ta Science y CVC de la compaifiia.

Nacho Martin

Productos

DKV Seguros convierte en vitalicias las polizas de
sus asegurados a partir del tercer ano de vigencia

guradoras lideres por todas las ventajas que

la diferencian en su sector y aportan un va-
lor afladido a sus clientes”. La compafiia explica en
un comunicado que “para los usuarios, formar par-
te de DKV significa usar el seguro tanto como haga
falta sin ninguna penalizacion en cuanto a su pri-
ma”, sefialando asi el compromiso de la compafiia
con el bienestar de sus clientes.

D KV Seguros presume de ser “una de las ase-

Ademas, esta responsabilidad se extiende hasta su
politica de pdliza vitalicia, con la que se comprome-
ten a extender el contrato con sus clientes para siem-
pre a partir de los tres afios, salvo en casos de in-
cumplimientos, o dolo o culpa grave, especifica DKV.

También se ofrecen coberturas complementarias
sin coste adicional. Sea cual sea el producto con-
tratado, los clientes tendran acceso a coberturas y
servicios con un alto valor diferencial en el merca-

doy sin un coste adicional, como cobertura dental,
asistencia mundial en viaje o asistencia en acciden-
tes laborales y de trafico, entre otras.

Los esfuerzos para tener la mejor experiencia de
cliente se extienden hasta el panorama digital. Me-
diante Quiero cuidarme Mas, la app de telemedicina
de DKV, se realizan videoconsultas de medicina ge-
neral o con especialistas, evitando desplazamien-
tos, o incluso permite recibir resultados e informes
meédicos y pedir cita online.

Con todas estas prestaciones y como empresa Ac-
tivista de la Salud, DKV recuerda que lucha por un
mundo mas saludable. Para ello, la intencidn es que
la sociedad se involucre de manera directa en cau-
sas como el cuidado del medio ambiente, la inclu-
sién de las personas con discapacidad, la alimen-
tacion saludable, la lucha contra la obesidad infan-
til'y el bienestar de la mujer.




Novedades fiscales
para los autonomos

en 2023

Una de las obligaciones de los auténomos pasa por
estar al tanto de la legislacion fiscal. Este 2023 se abre
con varias novedades en este campo, que aqui repasamos.

Diego Fernandez Torrealba. Fotos: iStock

lgunas de estas novedades pueden no gus-

tar a los trabajadores por cuenta propia pues

mas alla de los costes en ocasiones hacen
mas compleja la ya de por si enrevesada y trabajo-
sa burocracia espafiola. La plataforma TaxScouts,
especializada en tramitacion y presentacion de im-
puestos, considera que estos son los principales
cambios a tener en cuenta.

El primero es el mas complejo, y el que nos cos-
tara mas resumir. Se trata de las nuevas cuotas
de auténomos, que van en funcioén de los ingre-
sos netos mensuales de estos trabajadores y que
desde este 1 de enero se calculan de la siguien-
te manera: sumando al beneficio de la actividad
lo pagado a la seguridad social, y restandole a
esa cantidad un 7% en concepto de gastos de di-
ficil justificacion. El resultado se divide entre 12
y esa sera la cifra de ingresos netos mensuales
a partir de la que se puede aplicar la nueva tabla
de cotizaciones.

Hasta aqui todo mas o menos sencillo, pues es apli-
car una férmula matematica. Lo complejo, y lo que
supone un gran cambio en este afio, es que los au-
tonomos deben realizar una estimacion de ingre-
sos certera basandose en los resultados obtenidos
en el afio anterior, con el fin de elegir el tramo de
cotizacion en el que cotizar. Si el tramo seleccio-
nado no se corresponde con los ingresos reales se-
ra posible cambiarlo cada dos meses (es decir, seis
veces a lo largo del afio).

Si se ha cotizado de menos por haber elegido un
tramo mas bajo de lo cobrado, se debera devolver
la parte restante; en caso contrario, la seguridad
social devolvera al auténomo el importe correspon-
diente.

Otra de las novedades es el encarecimiento de la
tarifa plana, que pasa de 60 a 80 euros para los
auténomos que se hayan dado de alta (o se den
de alta) desde este 1 de enero de 2023. En el se-
gundo afo, solo los nuevos auténomos que no

l
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superen el salario minimo interprofesional segui-
ran pagando esos 80 euros. En cuanto a los gas-
tos de dificil justificacion, que ya citamos antes,
es el porcentaje fijo que Hacienda permite des-
gravar, y que pasa de un 5% del rendimiento ne-
to positivo a un 7%, con un importe maximo anual
de 2.000 euros.

La principal novedad fiscal
de 2023 para los auténomos es
el nuevo sistema de cotizacion

La cuarta novedad, anunciada en las regiones de
Madrid, Andalucia y Murcia y pendiente de aplica-
cion, es la tarifa cero. Si finalmente se pone en mar-
cha supondra que quienes quieran darse de alta es-
taran exentos de pagar una cuota, y mientras no
lleguen al SMI podran seguir sin abonar nada has-
ta cumplirse dos afios de su alta.

Por dltimo, se han rebajado cinco puntos porcen-
tuales en el IRPF para los auténomos que tributan
en el régimen de estimacion objetiva.
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Formas en que la robotica y la IA
transformaran la vida en 2023

En algo mas de una década, robaética e inteligencia artificial han alcanzado
los primeros puestos en la carrera tecnolégica. El futuro se presenta
aun mucho mas prometedor en ambos campos.

Ana M. Serrano. Fotos: iStock

mecanicos para realizar tareas, mientras que

la inteligencia artificial (IA) se define como la
capacidad de una maquina para imitar las funcio-
nes cognitivas de un ser humano, como el aprendi-
zaje y el razonamiento. Ambas tecnologias estan
estrechamente relacionadas y, a menudo, se utili-
zan juntas para crear sistemas mas avanzados y
eficientes.

I a robdtica se refiere al uso de dispositivos

En 2023, se espera que robdtica e Inteligencia Arti-
ficial tengan un impacto ain mayor en nuestras vi-
dasy en la forma en que hacemos negocios. Si ha-
cemos caso a las predicciones de Elon Musk, pue-
de que seamos testigos de “una transformacion fun-
damental de la civilizacion”.

La robética del nuevo aho

Al margen de los vaticinios del millonario sudafrica-
no, la robdtica apunta a la creacion de artilugios so-
fisticados, capaces de realizar gran variedad de ta-
reas aplicables a numerosas actividades: desde la

fabricacion hasta el cuidado de personas mayores.
En el sector de la construccion, se pronostican an-
droides aptos para levantar estructuras y edificios
de manera mas eficiente y segura.

Con respecto a la comunicacion, las maquinas
avanzan a pasos de gigante. De hecho, se espe-
ra el desarrollo de robots cada vez mas inteligen-
tes, adecuados para mantener conversaciones
naturales con los humanos. Una utilidad ésta muy
interesante en el campo del cuidado de mayores
y personas discapacitadas. Como no, los chatbots
y asistentes virtuales mantendran su proyeccion
en los sectores mas comerciales y en la atencion
al cliente.

LLos cobots -robots colaborativos- experimentaran
también un desarrollo creciente. Se trata de maqui-
nas disefadas para trabajar en armonia con las per-
sonas. Ademas, su manejo sencillo e intuitivo los
hace ideales para empresas que no tienen experien-
cia previa en tecnologias avanzadas. Se prevé que
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los cobots representen el 30% del mercado total de
robdtica en 2027.

La Inteligencia Artificial acapara el futuro de la
automatizacion

Ademas de la palabra del afio para la Real Acade-
mia Espafiola (RAE), la inteligencia artificial (I1A) ha
sido uno de los avances cientificos y tecnolégicos
mas destacados de 2022. Y lo seguira siendo en los
procesos rutinarios de la industria y otros sectores.

Como explica Brian X. Chen en el New Tork Times,
es posible que "muchas de las herramientas que ya
usamos para el trabajo comiencen a incorporar fun-
ciones de generacion automatica de lenguaje en sus
aplicaciones.

Rowan Curran, un analista de tecnologia en la firma
de investigacion Forrester, comentd que aplicacio-
nes como Microsoft Word y Hojas de célculo de
Google podrian integrar herramientas de Inteligen-
cia Artificial “para optimizar los flujos de trabajo de
las personas’.

El futuro cercano apunta hacia un escandaloso de-
sarrollo del aprendizaje automatico y la capacidad
de las méaquinas para “pensar” a la manera huma-
na. Tal perspectiva impulsara el disefio de sistemas
cualificados para la realizacién de tareas comple-
jas, sin necesidad de intervencién humana, cuyo im-
pacto redundara en la automatizacién de procesos.
Ante el temor de que las maquinas remplacen a las
personas en numerosos trabajos -con el consiguien-
te aumento del desempleo-, se da la paradoja de la
creciente dificultad para contratar empleados con
habilidades tecnoldgicas.

Nuevo enfoque laboral

Los retos sociales que implica el progreso de la au-
tomatizacion pasan por un nuevo enfoque de las
condiciones laborales. Si la flexibilidad y el equilibrio
entre la vida personal y laboral parecen haber toma-
do el rumbo adecuado, la adopcién de la inteligen-
cia artificial en procesos mecénicos y repetitivos

Fiaaliaiafiepls = sssfriuariegls i
e e B Semsle (1. . LU
T

e [l § [EAC il alws

Tir

Trar smld = |

¥ Cisdcialbies’ msll

* ChRdA'E Pesskiss (dwnsd |

" [ -

. wabf Criblalists =

L] vk o= B B

tiene toda la pinta de allanar ain mas el camino ha-
cia la conciliacion.

Principales dificultades

Aparte de las mencionadas cuestiones relativas al
empleo y las desigualdades econémicas, la implan-
tacion global de la tecnologia obliga a repensar cier-
tos puntos criticos relacionados con la ética, la res-
ponsabilidad por dafios, el uso malintencionado o
la seguridad.

Ausencia de responsabilidad. Si el robot o el
1 sistema de Inteligencia Artificial se equivocan
puede resultar bastante complejo determinar la
responsabilidad. Esto dificulta la rendicion de cuen-
tas y el proceso de resolucion de problemas.

Uso malintencionado y riesgos para la segu-
2 ridad. Las tecnologias pueden ser utilizadas
(se utilizan) para fines malintencionados inclu-
so delictivos: espionaje, hackeos, ataque a sis-
temas.

Preocupaciones éticas y de privacidad. Se
3 plantean cuestiones éticas, como la vulnera-
cién de la privacidad o la discriminacion. Es fun-
damental establecer un sistema legal para im-
pedir tales desmanes.

Coste. La implementacion de sistemas de ro-
4 bética e inteligencia artificial puede ser costo-
sa tanto respecto a la adquisicion de la tecnolo-
gfa como en mantenimiento y actualizacion.

Capacidad limitada. Los robots y sistemas
5 de inteligencia artificial pueden realizar mu-
chas tareas, pero tienen limitaciones y no pue-
den reemplazar el trabajo humano en todas las
areas.

Carencia de flexibilidad. Las nuevas tecnolo-
Ggias permiten realizar tareas programadas
con precision, pero carecen de capacidad de
adaptacion ante imprevistos.

Por ello, urge implantar tales medidas en consonan-
cia con las necesidades de las personas, utilizando
larobdticay la Inteligencia Artificial de manera res-
ponsable y equitativa.

Robética e IA
pueden dar un
salto exponencial
en 2023.
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Allianz Partners destaca el papel que sus servicios de atencién al cliente tienen para la compaiiia y su actividad. iStock

Allianz Partners pone la atencion al
cliente en el centro de su estrateqia

La compania de seguros y asistencia gestiona mas de dos millones de llamadas de clientes solo en su
area de Asistencia en Carretera. Su experiencia en la gestion de clientes ha llevado a la compania a ser

miembro del jurado de los Premios DEC.

Redaccion.

lianz Partners dedica el mes de enero a su com-
A promiso corporativo con la Satisfaccion del

Cliente, un asunto de vital importancia para la
compafifa de seguros y asistencia, que ha convertido
en su propdsito “facilitar la vida de millones de perso-
nas’. La compafiia sefiala que, para dar servicios de
calidad, lo principal es entender qué es lo que el clien-
te necesita. Y para ello es vital un proceso de escucha.
Allianz Partners ha recibido mas de 2,25 millones de
llamadas solo en su area de Asistencia en Carretera
durante 2022, escuchar a sus clientes “es una tarea
que debemos hacer con mucho cuidado y atencion”.

La gestion de los Departamentos de Atencion al Clien-
te de Allianz Partners se centra en dos acciones. Por

un lado, la accién proactiva, de investigacion sobre
la realidad de los clientes. “Con ello podemos propo-
nerles productos y servicios practicos y que de ver-
dad sean satisfactorios’, sefialan desde la compa-
fifa. Por otra parte, se basa en la accién-reaccion.
Allianz Partners afirma que es la parte menos ama-
ble de la relacion con el cliente, pero a veces es la
verdadera fuente de informacion. “En especial cuan-
do nuestra principal actividad es hablar diariamen-
te con nuestros clientes”.

La investigacién para ofrecer la mejor atencion a
sus clientes es una parte vital de la atencién al
cliente de la compafiia. “En Allianz Partners lleva-
mos a cabo el analisis de datos, y la deteccion de
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Borja Diaz, CEO de Allianz Partners Espana y CEO Regional Iberia. eE

desviaciones sobre las previsiones teniendo en
cuenta el error humano como variante”, explican.
Y han puesto en marcha herramientas como su
Voice of Customer, “que nos permite detectar en
tiempo real cuando un cliente no estéa satisfecho
con nuestros servicios y darle una solucion rapida
y satisfactoria”.

Medir la satisfaccion del cliente

La compafiia cuenta, ademas, con dos formas de
medir la satisfaccion del cliente. Una es el NPS (Net
Promoter Score), ademas de otro basado en un sis-
tema de calificacion de cinco estrellas. Esto facilita
la interaccion con el cliente a través de llamadas y
el seguimiento de sus casos, explica la compafiia.
“En cuanto a nuestro NPS, nuestro resultado gene-
ral para el 2022 fue del 84%, esto supone el porcen-
taje de usuarios que recomendarian sin dudarlo la
asistencia de Allianz Partners a sus personas mas
cercanas’”. En concreto, el equipo que mayor impac-
to tuvo durante el afio pasado fue el de Asistencia
en Carretera, con un NPS del 85%.

Respecto al sistema de puntuacion de cinco estre-
llas, la calificacion general de la atencién en todas
sus lineas es de un 4,1 sobre 5, un dato que esta
consolidado desde el pasado mes de julio 2022, se-
gun recuerda Allianz Partners. “Con este sistema, a
lo largo del afio hemos obtenido mas de 51.000 res-
puestas. Esto nos permite la toma de decisiones
que requiere la gestion de la mejora continua que
tenemos certificada con Aenor desde el afio 1995".

Otro dato que destaca la compafiia es el grado de
satisfaccion de los clientes con respecto a la aten-
cion recibida por la asistencia telefénica de la linea
de Appliance Protection (MDDR), que se sitia por en-
cima del 90%. “Nuestros equipos de Plataformas
son parte fundamental en nuestro propdésito, son
quienes reciben de primera mano los requerimien-
tos de nuestros clientes”. Y actian en casos como
estos: Un cliente necesitaba recurrir una multa im-
puesta a su vehiculo, al finalizar la gestién envia el
siguiente mail al equipo de Asistencia Juridica: “Quie-
ro agradecer a todo el equipo que estéa detras, ges-
tionando y asesorando que nos hayan ayudado, por-
gue en estos momentos tan duros no podriamos
pagar una multa de esa magnitud”. En otro caso,
otro cliente solicité asistencia tras sufrir dafios en
su domicilio por un escape de residuos de su veci-
no colindante, tras recibir asesoramiento de los dis-
tintos equipos, una de las letradas de la compafiia
toma el caso, gestionandolo hasta alcanzar una in-
demnizacion de 4.000 euros a favor del cliente. “Un
resultado logrado en equipo y gracias a la confian-
za del cliente”, aseveran.

“En Allianz Partners tenemos una clara vocacion de
servicio, con un equipo con formacion continua en
la mejora del trato con el cliente. A esto sumamos

. La asistencia en carretera
de Allianz Partners Espaia
ha alcanzado un NPS del 85%

nuestro sistema de gestion, con varias herramien-
tas entre las que me gustaria destacar nuestra 5Star,
gue tiene como objetivo conocer en profundidad la
voz del cliente. Esto con el propdsito de entender
las causas raiz de la satisfaccion y la insatisfaccion
de nuestro servicio y poner en marcha acciones in-
mediatas para su correccion, asi como en analizar
pautas operativas que nos permitan mejorar los pro-
cesos en todo el Customer Journey, sefiala Borja Di-
az, CEQ de Allianz Partners Espafia y CEO Regional
para Iberia de la compafiia.

Premios DEC

La experiencia en el trato con el cliente y en la aten-
cion a los asegurados ha llevado a la compafiia a
participar, de la mano de su CEO, Borja Diaz, como
parte del jurado de los Premios DEC (Asociacién de
Experiencia de Cliente). Cada afio eligen y premian
los mejores proyectos de experiencia de cliente.

“Es un honor ser parte del jurado de los Premios DEC
y participar en identificar y premiar las mejores prac-
ticas del mercado para la satisfaccion de clientes y
empleados, practicas inspiradoras que nos serviran
para seguir innovando en el servicio a clientes y em-
pleados”, destaca Borja Diaz.
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Vida

RGA re y W&S cierran
una transaccion de
seguro de longevidad

ci6 el pasado 15 de diciembre el cierre de

una transaccion de reaseguro de Longevi-
dad con Western & Southern Financial Group (W&S)
con sede en Cincinnati. La compafiia explica que se
trata de un grupo diversificado de negocios de ser-
vicios financieros y uno de los grupos de seguros
de vida mas fuertes del mundo. La transaccion de
reaseguro de longevidad, por valor de 1.700 millo-
nes de ddlares, cubre aproximadamente 11.000 con-
tratos de renta vitalicia inmediata de prima Unica.

R einsurance Group of America (RGA re) anun-

‘A medida que aumenta la demanda de herramien-
tas de gestion del riesgo de longevidad en Estados
Unidos, RGA re esta deseando trabajar con los clien-
tes para desarrollar soluciones que satisfagan sus
necesidades especificas’, afirma David Lipovics, Vi-
ce President, US Pension Risk Solutions de RGA re.
“Confiamos en nuestra sélida relacion con Western

& Southern, asf como en los equipos de ambas com-
pafifas, que colaboraron excepcionalmente bien pa-
ra disefiar, estructurar y completar eficazmente es-
ta transaccion”. “Nuestra relacion con RGA re es una
parte valiosa de nuestra estrategia global de ges-
tion de riesgos, lo que les convierte en un socio pre-
ferencial para esta transaccion’, dijo Jacob Steuber,

Vice President, Actuarial Analysis de W&S.

Bancaseguros

La banca acumula un centenar de denuncias por
la vinculacion de seguros a creditos e hipotecas

guros destaca que la practica ilegal de la ban-

ca de vincular la concesion de créditos a la
contratacion de seguros acumula ya mas de un cen-
tenar de demandas judiciales en toda Espafia. De
ellas, al menos una veintena esta apoyada por los
colegios de mediadores.

E | Consejo General de los Mediadores de Se-

Sabadell, La Caixa y Santander acumulan la mayo-
ria de demandas admitidas a tramite por los jueces
competentes, desde que hace dos afios, aproxima-
damente, el Colegio de Zaragoza, a través de su abo-
gado José Luis Carreray el despacho Constitucion
Abogados, apoyara con asesoria legal a un usuario
afectado por la mala praxis bancaria.

Fallo contra el Banco Sabadell

El juzgado fallé contra el Banco Sabadell quien, tras
el correspondiente recurso ante la Audiencia Pro-
vincial de Zaragoza, volvié a ser condenado. Desde

entonces se han sucedido mdltiples reclamaciones
en once provincias diferentes que muestran, segun
los colegios de mediadores, “que ni es un hecho ais-
lado, ni es casual. Obedece a un modus operandi
gue, aunque va a la baja por la presion de los me-
diadores, todavia se mantiene de una forma mucho
mas sutil”. “De hecho, segun indican desde el Con-
sejo Superior, hasta el regulador europeo, EIOPA, ha
tenido que intervenir abriendo una investigacion pa-
ra acabar con esta mala practica”.

Hasta el momento, ya hay varias sentencias firmes
contra los bancos mientras el resto de demandas
interpuestas siguen su ritmo procesal. A esta cifra,
segun el Consejo General de Mediadores, hay que
afiadir las cuarenta reclamaciones de clientes que,
gracias a la intervencion de abogados, han provo-
cado que los bancos reconozcan los hechos y, an-
tes de llegar a un litigio legal, devuelvan la prima co-
brada a los clientes.

Actualidad
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Insomnio. Causas,

consecuencias

y tratamiento

El insomnio es la dificultad para conciliar el sueno o tener un
sueno poco reparador. Provoca fatiga, irritabilidad, dificultad
para concentrarse y disminuciéon del rendimiento diario.

Ana M. Serrano. Fotos: iStock

cas semanas Yy suele estar relacionado con

un evento puntual, como un cambio de hora-
rio o una situacion estresante. El insomnio crénico
puede durar meses o incluso afos y requiere un tra-
tamiento especifico.

E linsomnio agudo es temporal. Dura unas po-

Principales causas
m Estrés. Preocupacion desmedida, trabajo ex-
cesivo o responsabilidades familiares pueden
dificultar el suefio y provocar insomnio.
m Cambios en el entorno: el ruido, la luz o la tem-
peratura inadecuados en el dormitorio pueden
afectar a la calidad del suefio.
m Consumo de sustancias estimulantes: cafef-
na, alcohol o tabaco.
m Trastornos mentales: ansiedad, depresion o el
trastorno obsesivo-compulsivo.
m Enfermedades como el asma o el reflujo gas-
troesoféagico.
m Cambios en el horario de suefio por trabajo o
el jet lag.

Consecuencias

Pueden ser graves y afectar negativamente a la
calidad de vida a nivel fisico y mental de quien lo
padece. Algunas de las posibles consecuencias
del insomnio incluyen:

m Fatiga y somnolencia diurna.

m Dificultad para concentrarse y realizar tareas
gue requieren atencion.

m Aumento del riesgo de sufrir accidentes, es-
pecialmente al conducir o manejar maquinaria
pesada.

m Problemas de memoria. Afecta a la capacidad
para procesar y retener informacién nueva.

m Problemas de salud fisica. Incrementa el ries-
go de padecer enfermedades crénicas como la
hipertension arterial, la diabetes y la obesidad.
m Problemas de salud mental: ansiedad y depre-
sion.

Es importante tratar el insomnio para evitar estas
consecuencias. Con el avance de los métodos de
estudio del suefio se ha podido conocer con profun-
didad su fisiologia y sus alteraciones.

Las aseguradoras privadas cubren el diagndstico y
el tratamiento del insomnio a través de unidades
especializadas en trastornos del suefio. Existen prue-
bas capaces de obtener registros del suefio duran-
te toda la noche que ayudan a establecer el diag-
néstico como la polisomnografia y otros estudios
del suefio. En estas Unidades del Suefio se pauta
un tratamiento adecuado a cada situacion y se ha-
ce un seguimiento por parte de un especialista.




Seguros

el .conomista..

Salud

FIATC se hace con
una participacion
mayoritaria de Ipresa

lumen de primas, ha adquirido una participa-

cién mayoritaria en Igualatorio de Prevision
Sanitaria S.A. (IPRESA) sociedad anénima de segu-
ros de salud que opera en Guipuzcoa desde 1946.

F IATC Seguros, segunda mutua del pais en vo-

La adquisicion forma parte de la estrategia de cre-
cimiento de FIATC en el ramo de salud que actual-
mente ya reporta mas de 170 millones de euros en
primas.

FIATC refuerza su presencia en Guipuzcoa

La operacién permitird, por otra parte, a FIATC for-
talecer su presencia en la provincia de Guipuzcoa
donde Ipresa tiene una fuerte penetracion de mer-
cado y reconocimiento de marca.

Ademas del negocio asegurador. Igualatorio de Pre-
vision Sanitaria es propietaria y gestora del Centro

Médico Arrasate, situado en el centro de San Sebas-
tian, explica la aseguradora.

La operacion se cerrd el 29 de diciembre tras el acuer-
do formalizado por ambas entidades. En ella, han
intervenido como asesores PKF Attest por parte de
Ipresay Priscus Iberia y Hogan Lovells por parte de
FIATC, sefala la compafifa en un comunicado.

Aseguradoras

MedVida nombra a Jaime Kirkpatrick director
general de CNP Partners, ahora MedVida Partners

edVida ha nombrado a Jaime Kirkpatrick

M director general de CNP Partners, que pa-

sard a denominarse MedVida Partners,

tras haber completado la compra del 100% de la
compahia el pasado 29 de diciembre. Jaime Kirkpa-
trick se incorporé a MedVida el pasado mes de sep-
tiembre con el fin de preparar la integracion y trans-
formacion de CNP Partners. Jaime ha sido anterior-
mente director general adjunto de Transformacion
en Mutua Madrilefa y, previamente, director de Ban-
caseguros y consejero delegado de Aegon Espafia.

Antonio Trueba, consejero delegado de MedVida, ha
sefalado que “contamos con su experiencia de ges-
tion empresarial y de transformacion para pilotar la
compafiia en los retos operacionales y comerciales
gue nos hemos marcado”.

Por su parte, Antonio Trueba se incorporara al con-
sejo de MedVida Partners en calidad de consejero

delegado. La compaiiia confirma en un comunica-
do el compromiso con el desarrollo de la actividad
de MedVida Partners. Para ello, invertird recursos
importantes a corto plazo con el objetivo de moder-
nizar su entorno tecnoldgico y aumentar la eficien-
cia del servicio de la compaifiia.

Esta transaccién marca un hito importante para
MedVida en su estrategia a largo plazo de crecer en
la consolidacién de negocios de seguros de vida en
Europa. La aseguradora duplicara el tamafio de su
balance pasando a gestionar unas inversiones to-
tales de mas de 4.000 millones de euros, en Espa-
fia e Italia.

Jaime Kirkpatrick, nuevo director general de Med-
Vida Partners, cuenta con una amplia trayectoria en
el sector asegurador. Inicié su carrera profesional
en McKinsey & Company y ha trabajado en grupos
como Mutua Madrilefia y Aegon.

Actualidad

FIATC amplia su presencia en Guiptizcoa con esta operacion. David Farran
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Tecnologia y
sostenibilidad, retos de
las empresas en 2023

Arranca un nuevo ano y con él comienza una
nueva temporada de retos para las empresas.
¢Cuales son sus grandes retos de cara a 2023?
Diego Fernandez Torrealba. Fotos: iStock

apacidad de adaptacion es la virtud de mas

valor para las compafiias en la tltima déca-

da, y uno de los mayores poderes con los
que afrontar un nuevo afio en este mundo en per-
petuo cambio y en el que cada vez son mas prota-
gonistas la tecnologia y la rapidez. La consultora
Getesca, firma especializada en gestion de talento
y soporte a la implantacién de la innovacién, apun-
ta algunos de los principales retos que deben afron-
tar las compafiias en este 2023.

El primero de ellos, cémo no, es la tecnologfa, cu-
yo aprovechamiento a la hora de beneficiarse de
las muchas posibilidades que ofrece -en innova-
cion, desarrollo de producto, envio de material, co-
municacion, marketing y un largo etcétera- es esen-
cial de cara a conseguir éxito em-
presarial. Otro reto importan-
te, sin duda, es ser capaz de
adaptarse a las necesidades

del mercado, teniendo en
cuenta no sélo los valores de
precio y calidad, sino también

la sencillez y rapidez de adquisicion que los con-
sumidores actuales demandan.

Tampoco se puede obviar el nuevo escenario geoes-
tratégico, marcado por las guerras -no sélo milita-
res, sino también comerciales- entre paises y por
conflictos, acuerdos y vetos constantes, lo que obli-
ga a las marcas a estar informadas y saber adap-
tarse; una situacion dificil que genera negativismo
en el clima social, una realidad que el mundo em-
presarial ha de comprender y ante la que debe apor-
tar razones para el optimismo teniendo empatia con
el consumidor y su situacién y sabiendo responder
a sus necesidades.

Sostenibilidad es otra de las palabras de moda en
los ultimos afios, y un concepto en el que las com-
pafifas deben trabajar con el fin de compaginar la
|6gica blusqueda de resultados con un mayor res-
peto al medio ambiente. La identificacion, atraccion
y motivacion del talento y la correcta y constante
definicion e implementacion de estrategias son los
otros grandes retos que la consultora resalta.

En este escenario... ;qué puede hacer el sector ase-

gurador? Afrontar los mismos retos
que el resto de firmas, siendo ca-
paz por un lado de adaptarse al
scenario antes descrito y por el
ro de responder a las necesida-
des especificas tanto de las com-
afias como de los clientes par-
iculares, especialmente a tra-
vés de sus seguros para em-
resas y para autbnomos.
ibilidad, adaptabilidad,
liente, sostenibilidad,
tados, innovacion,

da y que conviene poner en relieve.
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La oportunidad del seguro en el
bienestar financiero de la sociedad

El sector asegurador toma posiciones como un actor fundamental en el asesoramiento

en salud fisica y financiera, un ambito con un gran potencial de crecimiento.

V.M.Z. Fotos: iStock

ciudadanos es el bienestar, tanto fisico co-

mo financiero. La pandemia ha dejado tras
de si una mayor preocupacion por cuidar la salud.
Y las sucesivas crisis econémicas -ahora la impa-
rable inflacion- han impulsado la preocupacion por
la salud de las finanzas, muy ligada también a la sa-
lud mental. En este nuevo entorno, el sector asegu-
rador se posiciona como un actor clave en el ase-
soramiento en estos dos ambitos, el de la salud y
la prevision financiera y el ahorro a largo plazo.

U na de las principales preocupaciones de los

En este sentido, el Informe Mundial sobre Seguros de
Vida y Salud de Capgeminiy Qorus concluye que las
aseguradoras estan entre los dos proveedores pre-
feridos por los consumidores para obtener aseso-
ramiento sobre bienestar fisico y financiero. La ma-
la noticia es que el seguro no esta sacando todo el
jugo a esta oportunidad.

La importancia del bienestar financiero
Antonio NUfez, responsable de seguros, Capgemi-
ni Invent Espafia, destaca la importancia del bienes-
tar financiero, “su impacto va mas all& de la aporta-
cién de tranquilidad al inversor, ya que tiene tam-
bién una clara influencia en el bienestar fisico”. En
las aseguradoras, los espafioles “buscan asesora-
miento. Y lo hacen en tres sentidos: sobre sus ne-
cesidades actuales, como preparacion ante situa-
ciones imprevistas y para planificar el futuro, espe-
cialmente el momento de la jubilacion”.

El informe de Capgemini destaca la posicion privi-
legiada del sector asegurador para convertirse en
un actor clave en el asesoramiento financiero. "Y es-
to se consigue, por un lado, gracias a la confianza
y fiabilidad que aportan a la sociedad, y por otro, al
esfuerzo que han realizado en formacion y capaci-
tacion de sus canales de distribucion, especialmen-
te el mediado’, destaca Nufez.

De hecho, en el informe, la consultora recoge la per-
cepcion de los clientes en reconocer a las asegura-
doras como uno de los principales socios en el bie-
nestar financiero. “Y es una apreciacion generaliza-

da en todos los mercados, incluida Espafia’, mati-
za el responsable de seguros de Capgemini Invent
Espafa.

Pero el seguro puede no estar aprovechando al ma-
ximo esta oportunidad. La mayoria de las asegura-
doras no estan centradas en involucrar a los clien-
tes y ayudarles a utilizar las soluciones relaciona-
das con el bienestar. Y en un entorno de subida de




Seguros

el .conomista..

tipos de interés, el interés de los consumidores por
la planificacion financiera puede impulsar el seqgu-
ro de vida ahorro. “Indudablemente, el incremento
de los tipos de interés como consecuencia de las
tensiones inflacionistas ha supuesto un mayor in-
terés por parte del inversor para decidir donde co-
locar sus ahorros. Pero hay otros muchos factores
que también estan influyendo, como la falta en mu-
chos casos de productos financieros tradicionales
que ofrezcan remuneraciones atractivas, la reduc-
cion de las bonificaciones fiscales a los planes de
pensiones individuales o la incertidumbre motiva-
da por la volatilidad de los mercados”, sefala el res-
ponsable de seguros de Capgemini Invent Espafia.

“Es aqui donde los distintos productos que englo-
ban los seguros de ahorro y los enfoques de distri-
bucién de las aseguradoras suponen una oportuni-
dad para comercializar y concienciar de la impor-
tancia de llevar a cabo una planificacion financiera
por parte del inversor’, aflade Antonio Nufez.

La situacién espaiola

La encuesta de Capgemini pone de relieve el bajo
nivel de conocimiento financiero entre los ciudada-
nos espafioles. En este contexto, “el asesoramien-
to se convierte en un elemento diferencial. Y es ahi
donde las aseguradoras contindan realizando un
esfuerzo para adecuarse a los requerimientos, tan-
to comerciales como normativos”, sefala Nufez.

El responsable de seguros de Capgemini Invent
Espafia destaca que la gama de productos que
ofrecen las aseguradoras espafiolas “es muy am-
plia", y existe una capacidad de adaptacion por par-
te de las aseguradoras a los diferentes perfiles de
cliente, "existiendo incluso iniciativas de agrupa-
cién de productos para ofrecer coberturas mas
amplias y facilitar su comercializacion. Si bien es
cierto que el contexto actual estéd generando ex-
pectativas respecto a los planes de empleo, don-
de el reto esta en el incremento de la penetracion
en pymes y auténomos”.

. El seguro debe aprovechar
la confianza del cliente para
asesorarle en sus finanzas

Las aseguradoras han visto la oportunidad por ser
el momento adecuado, destaca el directivo de la
consultora. “Las ventajas son claras para emplea-
dor, como palanca para afrontar las subidas sala-
riales por la inflacion, pero también del empleado,
por planificar y complementar la jubilacién, en un
momento de clara incertidumbre. La clave estara
en la capacidad de concienciacion sobre las venta-
jas de estos productos, donde la administracion tie-
ne mucho que decir”.
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Todo lo que debe saber antes de

dar el paso y adoptar un perro

Convivir con un perro suele resultar una experiencia enriquecedora,
un aprendizaje y una ilusion durante muchos anos; pero también
conlleva una serie de responsabilidades y obligaciones.

Diego Ferndndez Torrealba. Fotos: iStock

i optan por adoptar a un perro -sabia deci-
S sién ya que por desgracia numerosos ani-

males son abandonados y esa decision les
salva de un futuro muy negro y les otorga una nue-
va oportunidad de vivir acompafados y cuidados
por humanos- debe saber que convivir con un ani-
mal es una experiencia estupenda y enriquecedora,
pero que también conlleva una serie de responsa-
bilidades y de aspectos a tener en cuenta que qui-
zas mucha gente toma demasiado a la ligera en un
primer instante.

En primer lugar, la responsabilidad que supone com-
partir la vida, personal y familiar, durante mas de
una década con un animal, y las molestias -mas que
sacrificios, una palabra demasiado exagerada- que
genera. Porque tener un animal también es limpiar
tu casa cada poco tiempo porque se llena de pelos;
sacarle a pasear de dia y de noche haga frio, lluvia
o calor, te apetezca o no; llevarle al veterinario cuan-
do corresponda; y preocuparse por su salud fisica
y emocional, ya que, aungque a veces lo olvidemos
el resto de animales también tienen emociones.

En ese sentido hay que valorar los pros y contras,
estar todos los componentes de la familia en el mis-
mo barco y conscientes de lo que significa tener a
un nuevo compafero de piso y las responsabilida-
des que implica antes de dar el paso de adoptar a
un perro -0 a un gato, o a cualquier otro animal-. Y
también debe considerarse que no todos los canes
son iguales, y que dependiendo de su raza tendran
unas caracteristicas propias, un caracter distinto y
unas necesidades diferentes.

Mas alla de eso, hay que tener en cuenta los gas-
tos que conlleva. En primer lugar la propia practi-
ca de la adopcién, cuyo proceso tiene un coste. Y
luego hay que afadir los gastos en alimentacion,
vacunas, microchip de identificacion, costes vete-
rinarios... No es que haya que ser millonario para
tener a un perro, pero si que exige un desembolso
importante de dinero.

Por dltimo, recomendamos que tengan en cuenta
gue Roma no se conquistd en un dia. Es decir, que
los animales, al igual que nosotros, también tienen

Antes de adoptar un perro hay que analizar sus pros y contras. istock

su propio proceso de aprendizaje, desde cachorros
a adultos, y que seguramente cueste -meses, afios...-
que adopten ciertos habitos que hagan mas senci-
lla la convivencia y mejoren la empatia entre am-
bas especies.

. El proceso de adopcion de una
mascota requiere tiempo y tiene
un coste que hay que considerar

Eso a menudo requiere de paciencia y de un equi-
librio entre la firmeza necesaria cuando sea opor-
tuno y la capacidad de comprension y la disposi-
cion de ofrecer apoyo y carifio al animal.
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Acuerdos

Helloteca anade la
hipoteca inversa de
Caser a sus productos

pertos hipotecarios digital Helloteca han lle-

gado a un acuerdo para ofrecer hipoteca in-
versa, una solucién para que las personas mayores
desde 65 afos y con vivienda en propiedad puedan
complementar ingresos para su jubilacion. La hipo-
teca inversa es un producto regulado por el Banco
de Espafia, disefiado para mayores de 65 afios que
cuenten con una vivienda en propiedad y que quie-
ran completar sus ingresos. Convierte en liquidez el
ahorro inmobiliario, contando ademas con una re-
gulacién que protege al usuario con medidas como
el asesoramiento obligatorio independiente y le fa-
vorece con importantes exenciones fiscales ya que
los importes percibidos no tributan en el IRPF.

I a aseguradora Caser y la plataforma de ex-

Para poder contratar este producto financiero hay
que tener una edad comprendida entre los 65y 100
afios, nacionalidad espafiola o residente en Espafa

Caser distribuira su hipoteca inversa a través de la plataforma Helloteca. eE

y poseer una vivienda habitual en propiedad. Asi-
mismo, se trata de un producto que puede cance-
larse parcial o totalmente en cualquier momento.

El beneficiario tiene la posibilidad de elegir entre re-
cibir una paga unica, una paga mensual o0 una com-
binacién de ambas en el momento de formalizar la
operacion, recuerda la aseguradora.

Productos

Formula coche + casa: la propuesta de
Linea Directa para ahorrar en las polizas

mera oferta conjunta de seguros de coche y

hogar con ahorro garantizado. Los clientes
gue contraten sus seguros de coche y hogar con Li-
nea Directa en el mismo momento se beneficiaran
de un ahorro en sus pdlizas, explica la compafiia.

I inea Directa lanza Férmula coche + casa: la pri-

Formula coche + casa garantiza un ahorro en el pre-
cio de los seguros y regala coberturas a los clien-
tes que junten sus podlizas de automovil y hogar. Es-
to sitla a la aseguradora espafiola en el camino de
la convergencia de pdlizas.

Ademads, los clientes obtendran de forma gratuita
las coberturas de neumaticos y de manitas en el ho-
gar. Los ya asegurados que agrupen sus polizas ac-
cederdn también a un ahorro en el precio de sus se-
guros. La cobertura de neumaticos, adicional a la
de asistencia en viaje, abarca la reparacion o susti-
tucién en caso de rotura, deformacién accidental,

pinchazo o reventon, con hasta 400 euros por neu-
matico. Por otra parte, el servicio de manitas permi-
te solicitar sin coste el servicio de un profesional a
domicilio durante tres horas para realizar pequefas
reparaciones e instalaciones (colgar cortinas, espe-
jos, cuadros, estanterias, ajustar grifos, purgar ra-
diadores, aislar ventanas, instalar lamparas o crear
nuevos puntos de luz).

La nueva campafa de publicidad incluye promocio-
nes para aquellos clientes que opten por contratar
los seguros de coche, moto y hogar por separado.
En este caso, Linea Directa garantiza una bajada de
precio y ofrece coberturas innovadoras.Con esta
oferta de pdlizas y condiciones especiales la com-
pafila avanza en su objetivo estratégico de capta-
cion y fidelizacion de asegurados. Ademas, a partir
de 2023 todos los spots de la compafiia llevaran in-
corporada la funcién de subtitulado para personas
con dificultad auditiva.

Actualidad
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Nombramientos

Mapfre nombra a Malu Delicado directora de tecnologia de Mapfre Iberia

Mapfre ha nombrado a Malu Delicado Escudero di-
rectora de Tecnologia de Mapfre Iberia, cargo que
ejerce desde el dia 1 de enero de 2023. Delicado asu-
me esta nueva posicion tras la jubilacion de Victor
Moro, explica la compafifa en un comunicado.

Malu Delicado es licenciada en Ciencias Bioldgicas
por la Universidad de Alcala, y se incorpor6 al gru-
po asegurador en 2005 como responsable del 4rea

de Portales Mapfre Internet, realizando desde en-
tonces tareas de creciente responsabilidad.

La nueva directora de Tecnologia cuenta con una
dilatada experiencia en la gestion y coordinacion de
proyectos de transformacion tecnoldgica a nivel na-
cional e internacional, y su cargo mas reciente en
Mapfre ha sido el de directora de Tecnologia de la
Regién Eurasia.

Grupo PACC

Grupo PACC y el club de baloncesto Movistar Estu-
diantes han firmado un acuerdo por el cual la corre-
duria se convierte en el broker oficial del club.

Ademas de gestionar las pdlizas actuales de Mo-
vistar Estudiantes, el grupo prestara servicios de
asesoramiento en materia de seguros. El acuerdo
fue presentado en la pista central del Movistar Aca-
demy Magarifios. Asistieron Francisco lllescas, con-

sera la correduria oficial de Movistar Estudiantes

sejero delegado, Susana Montero, subdirectora de
Expansién, y Monica Calabria, gerente de la oficina
de Azuqueca en representacion de la corredurfa de
Seqguros.

Por parte del club de baloncesto estuvieron presen-
tes Nadia Fingall, jugadora LF, José Asensio, direc-
tor RRIl'y Marca; y Miguel Ortega, director de Ope-
raciones.

El 1 de enero entré en vigor el acuerdo en seguros
de salud firmado por Generali y Sanitas el pasado
mes de octubre. Tendra una duracién de 10 afios.

Generali, con mas de 30 afios en la gestion de la sa-
lud de sus clientes, continuara comercializando su
propia oferta de productos a través de su red de me-
diadores. Sus clientes se beneficiaran de las venta-
jas de la gestion especializada de Sanitas. Este acuer-

Entra en vigor el acuerdo de seguro de salud entre Generali y Sanitas

do supone un paso significativo en la estrategia de
Generali. Fortalece su presencia en el mercado del
seguro de salud, mejora su oferta e incrementa la
satisfaccién de sus clientes.

Los mas de 150.000 clientes de salud de Generali
se beneficiaran de la gestion con Sanitas y de nue-
vas ventajas digitales en el campo asistencial, ex-
plican ambas entidades aseguradoras.

Nombramientos

Howden Broking Group ficha a Alfredo Aran como ‘senior advisor’

Alfredo Aran, ex director general de Corredores y Ne-
gocios Globales de Mapfre Espaiia, se incorpora co-
mo Senior Advisor a Howden Broking Group, en de-
pendencia directa del CEO de la compafiia, José Ma-
nuel Gonzalez. Sera nombrado consejero de Howden
en Brasil, México, Chile y Colombia, y miembro de
los comités de Direccion de Espafia y Latam. Repre-
sentara al broker ante las asociaciones sectoriales,
como Adecose, Agers, Igrea 'y Ferma.

Ardn ha desarrollado una exitosa carrera profesio-
nal durante 44 afos, en los que ha trabajado en com-
pafifas como La Unién y el Fénix, Musini y Mapfre.
En esta Ultima ha sido director de Negocios Globa-
les y Corredores, vocal del Consejo de Administra-
ciény vicepresidente del Consejo Asesor de Mapfre
Global Risks. También ha ostentado cargos secto-
riales, como presidente del Consejo Consultivo de
Agers o presidente de la Comision CIMA.
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Imagen de una de las salas de la exposcion de Margarita Azurdia en el Reina Sofia. ‘Las cargadoras de platanos amarillos’.

La Margot Fanjul -por ese nombre respondia du-

Margarita Azurdia: rante su época de casada- de los inicios ya dio mues-

tras de la rebeldia que le caracterizaba. El choque

entre su estilo de vida y las estrecheces conserva-

Rita Y Rica Dinamita doras de la alta sociedad guatemalteca no se hizo

esperar. A mediados de los afios 60 refleja en su

. ) . i L. obra un cambio interior a través de geometrias ins-

El Museo Reina Sofia acoge una impresionante exposicién piradas en los textiles indigenas del pais. Durante
de la obra de la artista guatemalteca Margarita Azurdia la siguiente década, una Margarita mucho mas poé-
hasta el préximo 17 de abril de 2023. tica y espiritual experimenta con la escultura, influi-

. Archivo del . i da por la filosoffa oriental y los viajes espaciales.
Ana. M Serrano. Fotos: Archivo del Museo Reina Sofia En este contexto, realizé su serie de pinturas escul-

téricas conocida como Asta 104.

Como explica Cazali, “laimagen de los 6valos abs-
| Museo Reina Soffa acoge la primera muestra tractos siempre estard presente en la obra de Azur-
E en Espafa dedicada a la artista Margarita Azur- dia ya que es una figura que le acerca a la filosofia,
dia. Unas 150 obras se expanden a lo largo de pero también a la espiritualidad y al universo cuya
una docena de las salas del museo. La historiadora'y influencia se verd en sus trabajos posteriores”.
comisaria de la exposicion, Rosina Cazali, sefiala el
eclecticismo de esta artista y su extensa produccion En el marco de la Il Bienal de Arte Coltejer (1970),
que abarca pintura, escultura y arte no objetual, dibu- la artista se adentra en el universo de la instalacion
jos, collages y poemas. con una obra titulada Por favor quitarse los zapatos.
Se trataba de una experiencia sensorial en la que
Margarita Rita Rica Dinamita presenta la obra de una invitaba al publico a descalzarse y sentir en la piel
artista emblematica de espiritu inquieto, Iidico y trans- el tacto de la arena himeda.
gresor que atraviesa el contexto artistico guatemal-
teco de la segunda mitad del siglo XX. El titulo alude En 1974, Azurdia se traslada a Paris, donde se im-
a uno de los varios nombres que ella adoptaba para pregna de los nuevos feminismos, las corrientes
expresar sus procesos de transformacion personal. de la danza posmoderna'y el body art. Tras ocho
afos de ausencia, retorna a Guatemala. Forma un
Margarita Azurdia nace en Antigua (Guatemala), en grupo de danza experimental junto a Benjamin He-
1931. Hija de madre espafiola y padre guatemalteco, rrarte y Fernando lturbide, al que llamaron Labo-
crece rodeada de bienestar econémico y alto estatus ratorio de Creatividad. Era 1982. Margarita Rita Ri-
social. Tras completar sus estudios en el extranjero, ca Dinamita ya era una artista reconocida y valo-
regresa a su pais natal para casarse con un empre- rada en el escenario artistico contemporaneo de
sario dedicado a la agricultura a gran escalay a la co- su pafs.
mercializacion de una importante cantera de marmol
: del pafs. Fue entonces cuando inicié su trayectoria ar- Las Ultimas obras de la artista son los Altares [ y Il
‘Maria’. Madera tistica y el reguero de nombres que la iba a acompa- (1998) que firma con el nombre de Margarita Anas-
policromada y plumas. fiar durante la misma. tasia.
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Como empezar a

pedir sin avergonzarse

¢Cuantas peticiones haces durante un dia? En la universidad me hablaron de un
experimento donde contaron el nimero de frases en imperativo que un nino
escuchaba al dia. Eran tantas que pensé: “Si a mi me las hicieran, me agobiaria”.

Elena Fernandez. CEO de N-Accion. Fotos: iStock

tra forma comun para pedir o solicitar algo, de
qué manera lo hacemos y qué sentido tiene pa-
ra nosotros el cuidado de quien recibe estas frases.

E se dato me ayudd a reflexionar acerca de nues-

Pedimos a lo largo del dia en repetidas ocasiones.
Pedimos a la misma persona con la que tenemos
ya mucha confianza, hasta aplicarse la frase “esa
confianza que da asco” con la que se accede a la
peticion por no tener un lio. Hay personas que por
evitar el conflicto, permiten esas peticiones y luego
tienen un gran coste emocional de criticarse ellas
mismas por tolerarlo.

Hay peticiones que, en estilo agresivo, pueden ser
percibidas como exigencias, de las que hasta los
mas jovenes se retiran al son de “si hombre, porque
td lo digas” y dejan de acceder a ellas.

En cambio, hay otras mucho mas sutiles, mas sibi-
linas y que vienen entonando esa frase de “como tu
esto lo haces tan bien" y estrofa sequida, piden di-
rectamente lo que quieren sin preguntar a la otra
persona si esto puede ser posible, sin solicitar per-
miso. De hecho, lo dan por supuesto y segun con
qué persona (mas asertiva o sumisa), se acepta o
no esta cuestion.

¢Y si empiezas a pedir lo que necesitas?

Silo deseas puedes conseguirlo como muchas otras
personas lo hicieron. Sit no sabes, busca a quien
siy te acompafe. Siente que va a poder darte im-
pulso para encontrar esos “cémo lo hago entonces”
y disefa tu plan de accidn sin olvidar tres hitos:

Evita manipulaciones: Fija limites a ese ritmo rapido y
halagador que te impide escuchar la molestia interior
gue te produce acceder a algo asi de forma subita. So-
licita un tiempo para pensarlo, respirar y contestar.

Antes de responder a las personas, piensa si en el
fondo sus palabras o su forma en algun punto te in-
comodan, para hacerles conscientes de que esas
formas no son las que te agradan, y ademas incide
en gue tu responsabilidad no es esa tarea que te en-
comiendan, que es algo a resolver por ellos.

Empieza gradualmente a impedir que lo que no te
corresponde acabe en tu agenda del dia y te reste
tiempo. Libérate de obligaciones que no son las tu-
yas, pide tu tiempo.

Recuerda: "Pedir" amplia nuestro crecimiento per-
sonal, se puede hacer y sin avergonzarse, porque
es tu derecho asertivo.

‘Coaching’
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Voluntariado

La Fundacion Generali
THSN Espana entrega
regalos en Navidad

cial fuerza, Generali ha querido contribuir a

gue ninguin nifio se quede sin regalo. La ase-
guradora ha organizado durante los Ultimos meses
lainiciativa ‘jPor una Navidad para tod@s!" en la que
300 empleados aportaron su grano de arena con la
compra de los regalos, a través de la carta de los de-
seos que les hicieron llegar los nifios de las tres ONG
con las que colabora The Human Safety Net (THSN)
en Espafa.

E n Navidad, cuando la solidaridad cobra espe-

La iniciativa pretende ayudar a las familias que es-
tan en una situacion de vulnerabilidad econdémica y
tienen dificultades para que sus hijos tengan un ju-
guete por Navidad, explica la compafiia.

Los profesionales de la aseguradora acudieron co-
mo voluntarios en el mes de diciembre, en el Teatro
Goya de Madrid para entregar, junto a Papa Noel,

300 voluntarios de Generali participan en esta iniciativa solidaria. eE

mas de 150 regalos a nifios y nifias de la Fundacion
Balia. Un evento cargado de ilusion, en el que ade-
mas se encargaron de la decoracién del espacio,
ayudaron con el servicio de catering, y realizaron
juegos con los nifios. Durante esta semana se aca-
baran de repartir los regalos a 150 nifios de L"Asso-
ciacié Educativa Itaca en Barcelona y el Hogar de
Tardes Mama Margarita en Cérdoba.

Patrocinios

Mapfre patrocina la Asociacion Espanola de
‘Tchoukball’, el denominado ‘Deporte de la Paz’

apfre se ha convertido en patrocinador de
M la Asociacion Espafola de Tchoukball, el
denominado ‘Deporte de la Paz' por la
Unesco. Es una disciplina sin contacto fisico que

promueve valores como la inclusion, la igualdad, el
respeto, el compafierismo o la tolerancia.

La aseguradora, a través de su Observatorio de Fi-
nanzas Sostenibles, ha llegado a este acuerdo con
la Asociacion para apoyar y promover este depor-
te, que se caracteriza por ser idoneo para cualquier
persona, incluidas las que tienen algun tipo de dis-
capacidad; fomentar la igualdad al ser mixto, sin ha-
cer distincion entre hombres y mujeres; o dar la po-
sibilidad de corregir al arbitro para favorecer el de-
sarrollo del juego y el compafierismo.

La relacion de Mapfre con el ‘tchoukball’
El tchoukball llegd a Espafia en 2011 y actualmente
hay 300 jugadores de categoria absoluta repartidos

en cinco comunidades auténomas diferentes, 100
colegios que imparten este deporte y mas de 5.000
nifios y jovenes que lo practican cada afio. Actual-
mente, los equipos base de la asociacion espafiola
acuden regularmente a torneos internacionales y
se ha dado el salto generacional para que los jove-
nes continlien con este proyecto.

Por ello, este patrocinio es clave en este momento
para dar visibilidad a esta disciplina y que cada vez
mas personas empiecen a practicarla. Precisamen-
te, el Observatorio de Finanzas Sostenibles de la
compafiia nacid para ayudar a invertir en el desa-
rrollo de buenas practicas que tengan un impacto
social positivo y generen convivencia.

De hecho, en sus carteras de inversion destaca la
apuesta por el deporte profesional, por lo que el apo-
yo al tchoukball es un complemento perfecto de la
filosofia financiera y social de la aseguradora.
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Mahler Chamber Orchestra celebra su 25
aniversario con Uchida y Heras-Casado

Este colectivo ndmada de musicos de 20 paises diferentes
celebra sus primeros cinco lustros de historia con la gira ‘Iberia
return’ con la colaboracion de la pianista Mitsuko Uchida.

Ana M. Serrano.

ahler Chamber Orchestra se fundé en 1997
M con la idea de formar un conjunto libre e

internacional, dedicado a crear y compar-
tir experiencias excepcionales en la musica clasica.
Cinco lustros después, 45 miembros de 20 paises
diferentes forman un colectivo némada de musicos
apasionados unidos para llevar la musica a todos
los rincones del mundo. Ya se han presentado en
mas de cuarenta paises de los cinco continentes.
Actualmente cuenta con seis musicos espafioles
(cinco principales y un musico asociado).

La MCO se gesto gracias a los impulsos musica-
les de Claudio Abbado -su fundador y mentor-y de
su director honorario Daniel Harding. Desde sus
inicios, el sonido inigualable del conjunto musical
ha ido forjando una identidad propia que la ha con-
vertido en uno de los conjuntos de musica de ca-
mara mas destacados y vanguardistas del pano-
rama internacional.

Conscientes de la importancia de abrir nuevos ca-
minos que unan la musica clasica con otras reali-
dades, los musicos de la MCO comparten el deseo
de afianzar y expandir su compromiso y llegar a di-
ferentes publicos. Un anhelo que inspira multitud
de encuentros fuera de los escenarios y proyectos
que llevan la musica, el aprendizaje y la creatividad
a comunidades de todo el mundo.

Mahler Chamber Orchestra (MCO) abre en Espafia
y Portugal la temporada 22/23 con dos giras para
celebrar sus 25 afios sobre los escenarios. La reco-
nocida orquesta dara su primer concierto del afio el
7 de enero en Alicante junto a la pianista y directo-
ra japonesa Mitsuko Uchida. Seré este el estreno de
la gira Iberian Return que continuard en Lisboa (9 de
enero), Barcelona (11 de enero) y San Sebastian (13
de enero).

La colaboracion entre la MCO y Mitsuko Uchida se
remonta al aflo 2013 en Espafia, pais donde Uchi-
da también debuté como socia artistica de la or-
questa en 2016. En 2020 volvieron a compartir es-
cenario en nuestro pafs. La orquesta y Uchida cen-
tran sus trabajos artisticos en la interpretacion de
conciertos para piano de Mozart.

Cada actuacion sigue el mismo formato: dos con-
ciertos para piano de Mozart y una pieza interpre-
tada solo por la orquesta. Ella dirige desde el piano,
se posiciona en el corazon del conjunto y toca con
la orquesta interpretaciones intensas e intimistas.

Tras Iberian Return, Mahler Chamber Orquestra re-
gresara a Espafa para presentar su nueva colabo-
racion con el director Pablo Heras-Casado. En esta
ocasion se interpretara £/ Retablo de Maese Pediro,
la Opera para titeres de Manuel de Falla, justo el afio
en que se cumple el centenario de su estreno (1923).

Unade las
actuaciones de la
Mahler Chamber
Orquestra en el
Beethovenfest de
Bonn en 2016.
Geoffroy Schied

. La colaboracion de la MCO
con Pablo Heras-Casado podra
disfrutarse en febrero de 2023

Actuaran el 17 de febrero en el Auditorio de Gerona
y el 18 de febrero en el Teatro Real de Madrid. El con-
cierto de Gerona serd grabado y se publicara en for-
mato album para la discografica Harmonia Mundi.
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Todo lo que hay que saber
sobre la ‘abstinencia beauty’

La maxima ‘menos es mas’' también se aplica a la cosmética. Hacer un
‘ayuno’ de determinados principios activos ayuda a la piel a recibir mejor
los tratamientos mas agresivos. El seguro de salud también puede ayudarle.

Ana M. Serrano. Fotos: iStock

uando se empez6 a poner de moda el mini-
malismo cosmético -reducir al minimo las
rutinas de belleza- ya se intuia que un con-

sumo excesivo de productos con alta carga de ac-
tivos desentrenaba la piel.

Era el afo 2021. Hace pocos meses se popularizé
la llamada skin cycling que invita a un uso comedi-
do del retinol y otros acidos exfoliantes: un dia de
cada cuatro.

Estas propuestas de ayuno cosmeético pretenden la
utilizacion de activos como si se tratara de un gim-
nasio para piel. Es decir, su aplicacion se reduce pa-
ra que la piel trabaje y no se vuelva vaga. Hay quien
abraza sin ambages la técnica de la abstinencia, pe-
ro también quienes la cuestionan.

Beneficios del ayuno cosmético

Todo depende del tipo de ayunos. No es lo mismo
suprimir un cosmeético un dia, que hacerlo de ma-
nera constante o durante periodos claramente mar-
cados. Las firmas y, en general, los expertos, sue-
len defender lo contrario, pues dejar usar un produc-
to impide lograr los resultados 6ptimos.

No obstante, el ayuno puede ser Util en algunos ca-
sos concretos. “Por ejemplo, en pieles sensibiliza-
das es beneficioso que determinados principios ac-
tivos se usen de forma espaciada. Bien porque esa
piel no los admite de manera continuada o porque
requiera un proceso de asimilacion para que el teji-
do se acostumbre a ese activo. Esto suele ocurrir,
por ejemplo, con los retinoides, alfahidroxiacidos,
betahidroxiacidos o ciertas formas de vitamina C”,
argumenta Estefania Nieto, directora técnica de
Omorovicza.

Desventajas del ayuno cosmético

La principal desventaja es el retraso de los benefi-
cios, pues los principios activos pierden capacidad
si solo se aplican de forma espaciada. No tiene sen-
tido dejar de aplicar retinol sobre una piel ya acos-
tumbrada.

Con esto, solo se logra una ralentizacion de su efec-
to. Esta es la postura que defienden Elisabeth San
Gregorio, directora técnica de Medik8, y Raquel Gon-

erricone M D
Cokd Mlasma
he

Mediks

S=TLTRA CREAM
Whmmin

Lia Ayt Eap

zélez, cosmetdlogay directora de formacién de Pe-
rricone MD.

Ellas abogan por el ayuno minimizado de produc-
tos con alta carga de activos. Un dia a la semana
de ayuno “es el tiempo justo para que la piel entien-
da que también tiene que trabajar por si misma, pe-
ro sin que llegue a intervenir negativamente en la
eficacia de un tratamiento o rutina”, explica Raquel
Gonzalez.

No se debe prescindir mas de un dia de los produc-
tos responsables de un equilibrio constante de Ia
piel: &cido hialurénico, pantenol, urea, ceramidas,
escualano.

Se puede ayunar de principios activos mas poten-
tes: determinadas formulaciones a partir de acidos
exfoliantes o con exfoliantes granulados. En estos
casos se aconseja no abusar. Bastan dos o tres di-
as por semana para lograr los efectos adecuados,
sin debilitar la funcion barrera de la piel.




