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das la digitalizacion de sus negocios sin dejar de lado el asesoramiento personalizado.
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El sector asegurador, una
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Estable y méas innovador de lo que
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la manera de atraer talento joven.
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Festivales y conciertos asegurados

El 12% de los viajeros acudird a un concierto o a un festival en su destino de
vacaciones. Para prevenir imprevistos, Allianz Partners tiene un seguro especifico.
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Planes de empleo ;una opcion beneficiosa para las pymes?

El 2 de julio entrd en vigor la ley para el Impulso de los planes de pensiones
de empleo, que quiere desarrollar el segundo pilar de las pensiones.

Entrevista

Hugo Cortada, director
de desarrollo de negocio
de Serimag

“Conseguimos que el trata-
miento documental de un si-
niestro pase de tres afios a
cinco minutos”, nos explica
el directivo de la compafiia.
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Claves para hacer viajes
largos en coches
eléctricos este verano

Uno de los principales esco-
llos del coche eléctrico es su
autonomia. Ofrecemos las

claves para viajes largos por
carretera en estos vehiculos.
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Corredores de seguros digitales,
s1, pero sin perder su esencia

nuestro de cada dia. Las nuevas tecnologias han cambiado todo, revolu-

cionando nuestra forma de comunicarnos, buscar informacién y consu-
mir. Y el sector asegurador se ha visto -casi- devorado por el tsunami de la trans-
formacion digital. Y eso que, aunque no lo parezca, su grado de adopcion tecno-
|6gica es bastante avanzado. Ahora les toca el turno a los mediadores que, po-
co a poco, van utilizando la tecnologia para mejorar sus procesos y su forma de
comunicarse con los clientes. De EIAC a los chatbots, multitarificadores, corre-
durias online y el uso de la Inteligencia Artificial para predecir el comportamien-
to de los clientes, las corredurias han interiorizado la necesidad de apostar por
la tecnologia para seguir ganandose la confianza de sus clientes.

D esde hace unos afos, la digitalizacion se ha convertido casi en el mantra

Y es eso, precisamente, la confianza, lo que supone la razén de ser de un co-
rredor de seguros. Y la tecnologia debe ser una herramienta que ahonde en
ella, que complemente la labor de un corredor de seguros, que no le
- sustituya. Porque el asesoramiento personalizado, el trato humano,
siempre serd necesario en un negocio como el asegurador. Hace po-
El asesoramiento co, sobre el avance de la digitalizacion de los corredores de seguros
ahondamos en el reportaje de portada de la revista de julio de elEco-
personalizado, el trato nomista Seguros.

humano, siempre sera Sobre el uso de la Inteligencia Artificial hablamos con Hugo Cortada,
director de desarrollo de negocio de Serimag, compafiia especializada
en la aplicacion de esta tecnologfa para la automatizacion de tareas
repetitivas y que roban mucho tiempo a los empleados de las compa-
fifas de seguros, como es el caso de la gestién documental en la tra-
] mitacion de siniestros. Serimag ha logrado reducir el tiempo que un
gestor tarda en tener toda la documentacion de tres dias a menos de
cinco minutos. Este ahorro de tiempo permite a la compafiia destinar
mas tiempo a los casos mas complejos y a mejorar la atencién que se presta a
los asegurados en el momento mas delicado de la relacién con la compaiiia: la
gestion de un siniestro. Y es otro ejemplo de que el verdadero valor afiadido de

los profesionales del sector asegurador es el trato humano.

necesario en un negocio

como el asegurador

Un trato humano en linea con los criterios ASG que tanto atraen a las nuevas ge-
neraciones, como la Z, que prima el bienestar social y la sostenibilidad, la igual-
dad y la conciliacién a otros beneficios laborales como el salario. En este nime-
ro analizamos como el sector asegurador es un buen destino para el talento de
las nuevas generaciones, como generador de empleo fijo y estable y de proyec-
tos a largo plazo en los que la innovacion es una de sus principales caracteristi-
cas. Y como ya estamos en pleno verano, les indicamos cémo proteger la piel de
los rigores del estio y les deseamos unas magnificas vacaciones. Volvemos en
septiembre. Feliz verano.
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Carlos Lluch
Corredor de seguros

Woody Allen y los seguros

n una de sus muchas peliculas, Woo-
E dy Allen afirmaba haber hecho un cur-
so de lectura rapida. Decia haber lei-
do “Guerra y Paz" de Tolstoi (1.384 paginas
en la edicion de Alianza Editorial) en tan so-
lo una hora. Le pregunté su interlocutor por
el temay contestd: “Algo pasa en Rusia y sa-
le Napoledn”. El humorista nos deja con una
sonrisa, pues ese era su objetivo al poner-
nos ante algo completamente obvio: no ca-
be esperar que se comprenda algo comple-
jo si no se le dedica tiempo, esfuerzo y aten-
cién. Puede que eso no tenga gran trascen-
dencia si se trata de algo relacionado con el
0cio, pero ;qué pasa si nos tomamos a la li-
gera una materia que nos puede cambiar la
vida, especialmente a peor?

Voy a utilizar el ejemplo anterior para infor-
marte lo que observo con frecuencia tras mi-
les de casos asistidos donde hubo malas
practicas en la comercializacion de seguros
y no es otra cosa que una confianza desme-

dida y absurda en lo que se le dice al consu-
midor, que no tiene nada que ver con lo que
realmente acaba comprando. Algo que, muy
a lo Woody Allen, podria haber evitado sim-
plemente... leyendo o acompafiado por al-
guien que lea, comprenda y traduzca.

Porque los contratos de seguros, al igual que
los bancarios, establecen las reglas de jue-
go y absolutamente nada de lo que ocurrira
o dejara de ocurrir cuando llegue el momen-
to va a ser distinto de lo pactado en el con-
trato. Pero, claro, una cosa es lo que nos
cuentan -si es que cuentan algo-y otra muy
distinta el pacto que se firma y se paga. Eso
y no otra cosa es lo que vamos a tener, de
verdad, cuando llegue el momento del sinies-
tro o la cara mas salvaje del banco.

Dirdn unos que el contrato no hay quien lo
lea, que es complicado o ilegible, ademas de
contar con demasiadas paginas como para
leerlo cuando uno tiene ganas, tan solo, de
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ir con el coche de paseo, de vivir tranquilo en
casa o de asegurar su salud o empresa, por
poner ejemplos. Puede, incluso, que esos
contratos estén hechos asf para disuadir, pa-
ra que ese muro de paginasy palabros des-
conocidos y liosos invite a algo muy distin-
to delolégicoy lo seguro: a firmary “iYa ve-
remos!”. Para evitar esta vulnerabilidad es-
tan los expertos que pueden acompafiarte
en la definicién de los riesgos que te afectan
y en la localizacion de una solucion de segu-
ro adecuada. Lo mismo pasa con las hipo-
tecas, donde hay expertos independientes
gue evitaran que seas un festin de tiburones.
Piensa, amigo lector: eso ¢a quién beneficia?
¢Como puede un contrato que no entiendes
ni lees ser adecuado a tus intereses? Solo te
pido que pienses. Porque pensar es justo lo
que no quieren que hagas. Por eso las mar-
casy los vendedores puros -que no son ase-
sores- aprenden a usar herramientas de neu-
rociencia, aprenden a usar colores y tipogra-
fias, asf como imagenes y musica que te in-
vitan a dar el paso clave, aunque tu cerebro
te esté lanzando sefiales de alarma. Sabes
gue no debes, pero jHaces clic! jFirmas!

Llevo en seguros mas de 30 afios. En este
tiempo he aprendido algo fundamental, cri-
tico, en la colocacion de los riesgos de una
familia o de una empresa: si no se hacen las
preguntas adecuadas, uno no conoce los
riesgos de su cliente y si no conoce esos ries-
gos es materialmente imposible acertar con
la solucion mas adecuada para protegerlo.
Ademas, cuando se dispone de esa solucion,
hay que repasar que encaja, que no hubo nin-
gun malentendido y que todo, absolutamen-
te todo, es coherente con esas necesidades.
Solo asi el resultado estara a la altura de las
expectativas y eso, sinceramente, no es lo
que se puede esperar de un sistema de ven-
ta donde no hay preguntas, ni respuestas.

Hace unos dias, en una reunion con tecnoé-
logos que venden seguros via app, se comen-
taba el ya sabido “si el cliente tiene que ha-
cer mas de 10 clics, no compra, y cuantos
menos pones, mas facil es la venta”. Asi es,
mas facil es la venta y mas gordo el error al
comprar. En todas las apps que he visto has-
ta la fecha, al igual que en muchas web se
ofrece informacion de precio acompafada
de breves mensajes que a la gente le enca-
jan como “El mejor seguro..." o “Todo Ries-
go.."y la consabida contratacion a unos clics,
sin informacién precontractual de calidad.
Facil tanto como peligrosa. Echa un vistazo
a cualquier web de una compafiia de segu-
ros y veras que no proponen la descarga pre-

via de las Condiciones del contrato ¢ por qué?
Si no te preguntan, no te conocen. Si no te
conocen ¢como van a saber lo que necesi-
tas? Olvida lo de que todos los seguros son
iguales porque esa mentira es la que ellos
quieren gue creas porque a partir de ese mo-
mento eres lo que necesitan para hacer ne-
gocio: un tonto motivado.

Perdona, no quiero ofenderte, pero tampoco
dejarte en una situacion vulnerable: si quie-
res que tus seguros funcionen debes empe-
zar por comprender que puedes perder mu-
cho si tu eleccién es equivocada o confun-
dida. Estds jugando con el bienestar de tu
familia o la continuidad de negocio de tu em-
presa. Puede que te cueste visualizarlo, pe-
ro imagina que ya estas en ese momento —
un incendio, por ejemplo -y piensa qué pa-
sard a partir de ahi. Si no leiste tu contrato -
gue probablemente habrias rechazado al co-
nocerlo- tendras tu particular “Rusia y Napo-
leén”. Dalo por hecho, a no ser que le dedi-
ques tiempo, esfuerzo y recurras a quienes
saben de esto.
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Fin a la discriminacion
aseguradora de los
pacientes oncologicos

La nueva norma exime a los supervivientes de un cancer de
declarar sus antecedentes oncoldgicos a la hora de solicitar
una hipoteca o contratar un seguro personal.

Redaccion. Foto: iStock

de al Real Decreto que regula el derecho al
olvido oncoldgico. La aprobacion se produjo
apenas unos dias antes de que comenzara, de for-
ma oficial, la campafa electoral de las elecciones
generales que se celebraran el domingo 23 de julio.

E | pasado 27 de junio, el Gobierno dio luz ver-

El Decreto elimina las barreras que muchas perso-
nas gue han superado una enfermedad oncolégica
se encontraban a la hora de solicitar un préstamo
0 una hipoteca y contratar seguros personales co-
mo los de vida o salud. También a la hora de acce-
der a un puesto de trabajo. Y esto lo recoge una re-
solucién del Parlamento Europeo que tenia como li-
mite el aflo 2025 para que los paises lo regulen.

Cerca de 2,2 millones de pacientes de cancer po-
dran acceder a estos servicios sin sufrir discrimina-

Aseguradoras y bancos ya no podran preguntar sobre los antecedentes oncoldgicos a pacientes con mas de cinco aios de remision.

cion siempre que hayan transcurrido cinco afos
desde la remision completa de la enfermedad. El
presidente de la Asociacion Espafiola Contra el Can-
cer (AECC), Ramon Reyes, ha sefialado que “la nue-
va legislacién recoge que una vez pasados cinco
afnos del tratamiento con remision absoluta del can-
cer, comenzara el derecho al olvido oncolégico”. Re-
yes afiade que “este plazo es importante porque en
otros paises europeos se considera un periodo de
diez afos, lo cual es un avance que hemos luchado
desde la asociacion”.

Fin a la discriminacion

A partir del momento en el que entre en vigor la nue-
va ley, en los formularios de contratacion de segu-
ros o hipotecas no se podra preguntar a los pacien-
tes si han padecido cancer, una vez que haya pasa-
do ese quinguenio sin recaidas ya que seria ilegal.
‘Las empresas aseguradoras y bancos tendran que
empezar a implementarlo en cuanto entre en vigor’,
sefiald el presidente de la AECC.

En Espafia, el Real Decreto-ley del pasado 27 de ju-
nio modifica la Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios y otras leyes complemen-
tarias de 2015, y la Ley 50/1980, de 8 de octubre,
de Contrato de Seguro, para hacer efectivo el dere-
cho al olvido oncoldgico.

Ademas, el plazo de cinco afios serd revisado en
funcion de los avances de la evidencia cientifica.
Hasta el momento, ademas de Espafia, el derecho
al olvido oncoldgico esta aprobado en Portugal, Fran-
cia, Bélgica, Paises Bajos y Luxemburgo.
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La mediacion profesional de seguros esta realizando un gran esfuerzo para adaptar las nuevas tecnologias a su negocio.

La digitalizacion conquista
las corredurias de seguros

La revolucion digital ofrece mejoras en la experiencia del cliente, facilita los procesos
y establece nuevos canales tecnoldgicos.
Olga Judrez Goémez. Fotos: iStock
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a transformacion digital estéd cambiando la so-

ciedad y la economia mundial. Desde la llega-

da de la pandemia de Covid-19, la mayor par-
te de los sectores asisten a un nuevo escenario di-
gital. Este hecho también afecta al sector asegura-
dor, segun datos de la compafia Hiscox, el 65% de
los corredores de seguros considera la digitalizacion
un elemento crucial para mejorar el negocio. Pese a
que la mayor parte del sector valora positivamente
implementar nuevas tecnologias, muchos todavia
no las aplican, puesto que el proceso no es sencillo.

La digitalizacién se puede definir como la metamor-
fosis de los procesos analégicos de la informacion
a los formatos digitales. Para ello, se emplean nue-
vas tecnologias capaces de interactuar con los usua-
rios, con el objetivo de cubrir sus necesidades par-
ticulares. En el caso de los negocios, se mejoran y
transforman operaciones de la empresa asi como
funciones y procesos a través de la tecnologia.

La digitalizacion en el plano asegurador

Desde la perspectiva aseguradora, la digitalizacion
mejora cualquier proceso. Como indica Javier Bar-
berd, presidente del Consejo General de Mediado-
res de Seguros, aporta valor tanto a las tareas coti-
dianas como a los procedimientos mas sofistica-

. La digitalizacion es la
metamorfosis de los procesos

analdgicos a los digitales

dos. Ademas, incrementa la competitividad, reduce
las posibles diferencias entre corredurias de distin-
to tamafio y mejora la experiencia de cliente. “Final-
mente, es una aportacion de innovacion y de tras-
formacion del negocio que se traduce en la necesi-
dad de adaptar toda la operativa a las preferencias
de consumo, que no son nuevas, pero que hasta
ahora no se podian atender por falta de estructura
tecnoldgica”, afirma.

Actualmente, se estan experimentando diversas ten-
dencias tecnoldgicas capaces de transformar el sec-
tor del seguro al completo. Santiago Macho, presi-
dente de Aunna Asociacién, en colaboracion con Li-
na Loiza, responsable de tecnologia de Aunna Aso-
ciacion, revelan las mas destacadas. En primer lugar,
se encuentran la Inteligencia Artificial y el Aprendi-
zaje Automatico. Estas innovaciones se estan em-
pleando en el sector para automatizar los procesos
y mejorar la toma de decisiones. Por otro lado, es-
ta el Internet de las cosas, que permite a las corre-
durias de seguros agrupar datos en tiempo real pa-
ra evaluar riesgos y ofrecer servicios personaliza-
dos. Junto al Internet de las cosas (/oT) se maneja
el Big Data, para procesar grandes volumenes de in-
formacién y extraer conocimientos.

&)

o

Las corredurias invierten en tecnologia sin descuidar el trato personal.

Los clientes cada vez son mas digitales. Por ende, las
corredurias estan invirtiendo en canales tecnoldgicos
como aplicaciones moviles, chatbots y asistentes vir-
tuales para brindar un servicio veloz, conveniente y a
medida a los clientes. Ademas, se enfatiza en la per-
sonalizacion de los servicios y ofertas para satisfacer
las necesidades individuales de los asegurados.

Obstaculos y beneficios del entorno digital

No obstante, introducir nuevas tecnologias en las fun-
ciones aseguradoras no es facil. Muchas asegurado-
ras se enfrentan a obstaculos que impiden una co-
rrecta digitalizacion. Segun David Salinas, tesorero y
responsable del Area de Digitalizacion de Adecose, ‘la
calidad y fiabilidad del dato es uno de los principales
retos para que se pueda explotar de forma integrada
con todas las herramientas. Una buena estructura y
calidad de los datos resulta fundamental para desa-

Digitalizacion
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rrollar soluciones digitales”, advierte. “Otro obstaculo
puede ser la falta de habilidades técnicas y conoci-
mientos especificos para implementar los nuevos sis-
temas, teniendo en cuenta que muchas herramientas
son nuevas, complejas y desconocidas. También des-
tacamos los conflictos en la integracion de sistemas
existentes. Nos encontramos con que algunas corre-
durfas ya tienen sus propios sistemas y plataformas
en uso, por lo que resulta complicado integrar los nue-
vos sistemas digitales con los sistemas heredados”.

Como argumenta Javier Barberd, el equipo profesio-
nal que gestiona todas estas herramientas debe es-
tar a la altura, tanto en formacion laboral como en ac-
titud permanente de aprendizaje y evolucion. “La ne-
cesidad de inversion es otro elemento clave. La evo-
lucion tecnoldgica, aunque parece haberse ralentizado
un poco, requiere establecer una partida anual en el
presupuesto. Una vez que el proceso echa a andar
no hay marcha atras”.

Beneficios del entorno digital

Aunque la digitalizacion debe adaptarse a ciertas di-
ficultades, el entorno digital presenta un sinfin de opor-
tunidades y beneficios para las corredurias de segu-
ros. Principalmente, permite a los profesionales del
seguro desarrollar su actividad de manera mas flui-
day productiva, ya que reduce la carga administrati-
va. La digitalizacién no solo mejora la relacién con el
cliente, también reduce costes y riesgos. Asimismo,
beneficia la reputacion del sector, ofreciendo los pro-
ductos especificos que mejor se adaptan a las nece-
sidades y estilo de vida del asegurador. Por otra par-
te, humaniza al sector, pues la tecnologia debe com-
binarse con la parte humana, para asf fomentar su
talento y alcanzar el maximo rendimiento.

Para lograr una homogeneizacion digital del sec-
tor, se ha desarrollado el estandar EIAC. Este pro-

El entorno digital presenta multiples ventajas y oportunidades para las corredurias de seguros y la eficiencia en su trabajo diario.

tocolo abierto es un principio de integracion y co-
laboracion estructural de los procedimientos entre
aseguradoras y mediadores, para lograr un inter-
cambio de informacion eficiente, sequro y comple-
to. Pretende contribuir a una mejora de la gestion
de los datos.

Desde Aunna Asociacion revelan que el estandar
EIAC incorpora medidas de seguridad como la en-
criptacion de certificados, para proteger la confiden-
cialidad y la integracion de los datos compartidos.
También, reduce el riesgo de accesos no autoriza-
dosy las filtraciones de informacién sensible.

Ademas, “al establecer una estructura de datos pre-
cisa y un formato accesible, la iniciativa facilita el
intercambio de informacion entre las compafiias de
seguros y mediadores. Esto mejora la interoperabi-
lidad, reduce errores y agiliza las operaciones”, co-
mentan. Por otro lado, facilita y acelera la integra-
cion de datos, sincroniza el estado de los documen-

. El estandar EIAC pretende
agilizar el intercambio de datos
entre compaiias y corredores

tos y contratos, y define métodos para el manejo de
grandes volimenes de datos.

El estandar EIAC ya se aproxima a su séptima version,
y como informa Javier Barbera se basa en “tres dreas
de actuacion: objetos -pdliza, recibo, siniestro o liquida-
cién-; procesos -nueva produccion, cartera, movimien-
tos, rechazos-y, por Ultimo, ramos, donde practicamen-
te estan la mayor parte: hogar, accidentes, multirries-
go, caucion, construccion, asistencia en viaje, etc.”

Digitalizacion
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Aseguradoras

Carlos Escudero
releva a Santiago Villa
al frente de Generali

los Escudero como nuevo consejero delega-

do para Espafia, en sustitucion de Santiago
Villa que contintia como International Regional Offi-
cer Mediterranean & Latin America desde su nombra-
miento en septiembre de 2022.

G enerali ha acordado el nombramiento de Car-

La compafiia explica que Carlos Escudero se incor-
porara a la aseguradora procedente de Banco de
Santander, donde era responsable del negocio de
seguros para Europa. Escudero lleva méas de 10 afios
dedicado al sector asegurador y cuenta con una am-
plia experiencia internacional. Carlos Escudero ten-
dra bajo su responsabilidad la aplicacion de la es-
trategia Lifetime Partner 24: Driving Growth en Espa-
fia que incluye fuertes compromisos con el creci-
miento rentable, la sostenibilidad, la transformacion
digital y la excelencia. Su incorporacion representa
un nuevo hito estratégico dentro de la hoja de ruta

Carlos Escudero sera consejero delegado de Generali Espaiia en septiembre. eE

de transformacion de Generali para convertirse en
lider en el mercado espafiol. Santiago Villa, desde
su posicién como International Regional Officer Me-
diterranean & Latin America, liderara la integracion de
Liberty Seguros en su perimetro europeo, una ope-
racion estratégica para Grupo Generali y que en Es-
pafia permite a la compafiia acceder a la cuarta po-
sicion del ranking de entidades de seguros.

Seguro de salud

Bupa y Sanitas cuadruplican sus clientes dentales
en Brasil tras comprar INPAO Dental

are Plus, la filial de Bupa en Brasil que lidera
C Sanitas, multiplica por cuatro su cartera de
clientes en el negocio dental al adquirir INPAO
Dental, operadora del negocio dental con méas de 60
afos de historia en el pais carioca, segun ha infor-

mado la aseguradora en un comunicado.

De este modo, Care Plus pasa de cuidar de la salud
bucodental de 84.000 clientes a 350.000. Gracias
a esta adquisicion, Care Plus atendera a mas 600.000
pacientes en total en sus negocios de salud.

Operacion muy ambiciosa para Bupa y Sanitas
“Se trata de una operacién muy ambiciosa que am-
plia nuestra presencia en el sector salud brasilefio”,
afirma IRaki Peralta, consejero delegado de Sanitas
y de Bupa Europe & Latin America. “Es un hito muy
relevante para expandir la presencia de Bupa en el
sector de salud de Europa'y América Latina”, afirma
Peralta.

INPAQO Dental atiende a 270.000 clientes de mas de
580 empresas.

Por su parte, Care Plus es la principal compafia de
salud de Brasil en el sector premium y ofrece servi-
cios médicos, odontolégicos, de medicina laboral y
también en medicina preventiva.

La entidad explica que la empresa da servicio a mas
de 300.000 clientes y a mas de 1.000 compafiias 'y
desde 2016 forma parte de Bupa.

Care Plus cuenta ademas con dos redes de clinicas
especializadas, Care Plus Clinic, que ofrece atencion
médica y dental; y Dental Prime, una red de clinicas
odontoldgicas.

La operacion ya ha sido aprobada por la Agencia
Nacional de Sanidad de Brasil, sefiala Sanitas a tra-
vés de un comunicado.

Actualidad
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Los mediadores recibieron asesoramlento sobre Ias herramlentas dlgltales que H|scox pone a dlsposmlon de sus corredurlas H|scox

Las corredurias espanolas tienen

un nivel medio de digitalizacion

Hiscox ha terminado ya su ‘cruzada’ para ayudar a los corredores de seguros espanoles a avanzar
en su proceso de digitalizacion. ‘Hiscox On Tour’ ha llevado las herramientas que la compania pone
a su disposicion a seis ciudades espanolas entre los meses de mayo y junio.

Redaccion.

inmersos, la actualizacion de los procesos de

negocio es clave para ser competitivo, sobre
todo en un mercado como el asegurador. Para ayu-
dar a los corredores de seguros a impulsar la digi-
talizacién de sus corredurfas, Hiscox, compafiia de
seguros especialista, ha recorrido seis ciudades es-
pafiolas durante los meses de mayo y junio para lle-
var a sus colaboradores las herramientas con las

En un entorno digital como en el que estamos

que la compafiia ayuda a impulsar la transforma-
cion digital de la mediacion.

Hiscox On Tour ha visitado Madrid, Valencia, Sevilla,
Barcelona, Bilbao y Vigo. El objetivo de la asegura-
dora ha sido facilitar a la mediacion el cambio a los
entornos digitales, a través de charlas, demostra-
ciones de soluciones, auditorias y un centro de ayu-
da personalizada como acompafiamiento durante
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este proceso, ‘no siempre facil, pero que puede ayu-
darles en sus negocios’, tal y como sefalan desde
la compafifa.

“Entendemos la digitalizacion y la innovacién como
la capacidad de una empresa de ser competitiva en
el mercado actual y de adaptarse a las necesidades
del cliente de hoy en dia, asi como de responder a
las mismas. Se trata de un proceso que no es nada
sencillo y, por ello, en Hiscox este asunto siempre
ha sido una de nuestras principales preocupacio-
nes, especialmente con relacion a los corredores de
seqguros, los cuales consideramos parte de nuestro
propio equipo”, explica David Heras, director gene-
ral de Hiscox Iberia.

Ademés de David Heras, en el tour de Hiscox han
participado ponentes como el Mago More, que ha
liderado un espacio de conversaciones sobre digi-
talizacion en Madrid, Sevilla, Bilbao y Vigo; y Javier
Sirvent, consultor de innovacion y technology evan-
gelist, quien condujo este espacio en Valencia y Bar-
celona. También participé Miguel Angel Aguilar, di-
rector del canal de Distribucion y Ventas de Hiscox
Espanfa.

Punto de encuentro con Hiscox

La gira de Hiscox ha servido, ademas, para acercar
a los corredores de seguros a los suscriptores de la
compafiia y conocer, asi, al equipo que estéa detras
de la plataforma para corredores MyHiscox. Los me-
diadores han recibido, ademas, asesoramiento so-
bre como utilizar e implementar todas las herra-
mientas digitales que la compafiia pone a disposi-
cién de sus corredurias.

Algunas de estas herramientas desarrolladas por la
compafiia son la personalizacién de la plataforma
MyHiscox para corredores que trabajan con la com-
pafifa y cuyas funcionalidades se han ampliado en
los ultimos meses o la capacidad de la compafiia
de crear canales de venta digital en las webs de las
corredurias de una manera muy sencilla. Ademas,
Hiscox cuenta con una herramienta que ayuda a los
corredores a notificar los siniestros de forma digi-
tal e inteligente y la posibilidad de utilizar la firma
digital para agilizar la tramitacion de diferentes pro-
cesos entre el cliente, la correduria y la compafiia
de sequros.

Asimismo, los corredores han podido ver en directo
como Hiscox es capaz de integrar sus sistemas con
los de su negocio en menos de dos meses y de mane-
ra sencilla. La compafiia sefiala que la herramienta
mas demandada es la que permite crear un canal de
venta digital personalizada en la web de la correduria.

Nivel de digitalizacion

Durante las paradas de Hiscox On Tour, una doce-
na de corredurfas han podido acceder a una con-
sultoria sobre su posicionamiento digital de la ma-

T

El 53,8% de los mediadores tienen un nivel de digitalizacion medio. eE

no de una empresa especialista en la materia. Ade-
mas, la compafiia aseguradora ha sondeado a los
corredores de seguros acerca de su nivel de digi-
talizacion. La encuesta revela que el sector espa-

. El 18,1% de las corredurias tiene
un nivel bajo de digitalizacion
y solo el 28% llega a un nivel alto

fiol del corretaje de seguros tiene un nivel medio.
De acuerdo con los resultados de la encuesta de
Hiscox, el 18,1% de las corredurfas tiene un nivel
bajo de digitalizacién; el 28% llega a un nivel alto y,
la gran mayoria, el 53,8% de los corredores se que-
da en un nivel medio en su proceso de transforma-
cion digital.

Actualidad
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HUGO CORTADA

Director de desarrollo de negocio de Serimag

“Conseguimos que el tratamiento documental de
un siniestro pase de tres dias a cinco minutos”

Hugo Cortada es titulado en Administracion de Empresas por Esade Business School
y siempre ha estado ligado a la tecnologia y el emprendimiento. En Serimag tiene
la oportunidad de desarrollar una tecnologia incipiente, la Inteligencia Artificial, y
ayudar al asegurador a automatizar procesos y mejorar la atencion al cliente.

Por Virginia Marcos Zamarrefio. Fotos: eE

¢Qué es Serimag y cual es su relacion con
el sector asegurador?

Serimag es, hoy, la compafiia lider en Es-
pafia en automatizacion de procesos de
backoffice a través de inteligencia artificial
(IA) para grandes empresas. Cogemos los
procesos de grandes empresas como ban-
cos y aseguradoras, que hoy estan opera-
dos por personas haciendo tareas de bajo
valor afladido muy repetitivas y las descar-

gamos de su trabajo a través de la auto-
matizacion de sus procesos, a través de
nuestra tecnologia. En el mundo asegura-
dor buscamos generar eficiencias para
nuestros clientes y el mundo asegurador
son pocas compafiias con millones de clien-
tes, con centenares de procesos y mucha
documentacion generada entre cliente y
empresa. Y ahf es donde entramos noso-
tros a automatizar esos procesos y que los
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empleados de las aseguradoras se centren
en los casos mas complejos donde estan
al lado del cliente.

¢Qué procesos pueden mejorar con la apli-
cacion de este tipo de herramientas de IA?
En los Ultimos dos afios se esta hablando
muchisimo de diferentes casos de uso de
la IA, pero hay uno que es muy evidente: la
automatizacion de procesos repetitivos de
bajo valor afiadido. Es decir, sustituir un en-
foque manualy de fuerza bruta por tecno-
logias de automatizacion. Nosotros entra-
mos en procesos documentales. Es decir,
cuando tienes un siniestro y tienes que ha-
blar con tu aseguradora, la aseguradora tie-
ne documentos que soporten el siniestro
y a la vez va a buscar documentos de tus
polizas, identificativas. Pues todo eso es
lento, caro y muy manual. En Serimag au-
tomatizamos la tramitacion de siniestros,
procesos grandes, repetitivos y con mu-
chos documentos.

“En Serimag automatizamos

niestro. Y el hecho de reducir esos tiempos,
acaba revirtiendo en una mejor experiencia
de cliente. Es decir, si tu llamas a tu compa-
fifa y tardan una semana en gestionar el si-
niestro y gran parte de ese tiempo ha sido por
la parte del proceso documental en si, pues
si esos cinco dias los podemos reducir a uno,
revierte en una mejor experiencia de cliente,
incluso es una diferencia competitiva.

¢Qué clientes tienen ahora mismo en el sec-
tor asegurador?

Llevamos mas de diez afios en el mercado,
focalizados en el mundo banca, donde tra-
bajamos para las cinco principales entida-
des financieras en Espafia. Y desde hace
un aho y medio estamos empezando a abrir
conversaciones con el mundo asegurador
porque vemos un gran potencial, igual o
mas grande en seguros. Tenemos dos clien-
tes, Arag y La Caixa. Y el de Arag es el ca-
S0 mas interesante, es la automatizacion
de siniestros. Ayudamos a los gestores a

la tramitacion de siniestros, procesos
repetitivos y con muchos documentos”
u
“En los tltimos cinco afios nos hemos
centrado en la banca, pero vemos un
potencial igual o mayor en el sequro”

¢Como ayuda al cliente que una asegura-
dora apueste por la inteligencia artificial?

Queremos ayudar a las aseguradoras a ofre-
cer un mejor servicio a sus clientes. Ayuda en
que el gestor que tramita un siniestro centre
su esfuerzo y su tiempo en aquello que apor-
ta mas valor, el toque humano, la interaccion
entre el asegurado y el gestor en los casos
complejos, y que todo aquello que tenga que
ver con tratar documentos, comprobar si los
que el cliente ha aportado son los correctos,
extraer los datos, comprobar si los expedien-
tes estan completos o no, saber si se debe pe-
dir mas documentacion al cliente o no, todo
eso es lo que nosotros descargamos al ges-
tory lo hacemos de forma automatica. Nues-
tra tecnologia comprueba que toda la docu-
mentacion que aporta un cliente es suficien-
te, es valida y transforma esos documentos
en datos. Esto acaba reduciendo el tiempo
gue necesita un gestor para tramitar un si-

descargarles de tratar documentos, y cen-
trarse en tratar con el cliente y solucionar
los siniestros. Estamos consiguiendo que
el proceso del tratamiento documental en
un siniestro pase de aproximadamente tres
dias a menos de cinco minutos. La reduc-
cion es enorme.

¢Qué diferencia a sus servicios?

En la tramitacion de un siniestro, el operador
puede recibir mas de 40 tipos de documen-
tos. El sistema tiene que poder reconocer to-
dos ellos. No sirve si solo reconoce la mitad.
Tiene que ser igual de bueno o mejor que una
persona haciendo el trabajo. Es como si fue-
ra un compafero del gestor en la parte en la
que no quiere perder tiempo porque es un
trabajo arduo y aburrido sacar datos. Auto-
matizamos la clasificacién y extraccion de
datos de documentos a gran escala. Proce-
samos mas de 1 millén de documentos al
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dia. Pero no automatizamos el 100% de lo
que recibimos. Es decir, de esos mas de 40
documentos, puede haber algunos en muy
mala calidad, y un dato que no seamos ca-
paces de leer o que no estemos seguros de
si es 10.000 o 100.000. Entonces desplega-
mos una tecnologia que tiene un indice de
confianza. Cuando no esta seguro de si un
dato es A 0 B, pregunta a una persona que
le ayude y que a través de aplicaciones de
completado manual complete aquello que el
sistema no esta seguro. Tenemos un con-
trato, un indice de acierto del 90% o mas.
Cuando decimos que un nimero es un nu-
mero, tenemos que estar seguros.

¢Qué le diria a un asegurado que todavia
tenga reparos en dejar datos sensibles en
manos de gestores de I1A?

Es uno de los retos por los que las grandes
empresas estan siendo reticentes al uso de
herramientas en la nube como puede ser el
ChatGPT y enviar sus datos alli. En nuestro ca-

Se habla mucho de legislacién ;cémo cree
que debe ser la regulacion de la IA?

En Serimag estamos en una parte menos cri-
tica, porque no tomamaos decisiones. Trata-
mos documentos y nuestros clientes son los
gue emiten pdlizas, pagan indemnizaciones,
conceden préstamos, etc. Pero la IA, igual
gue tiene muchas ventajas, tiene muchos
riesgos. En mi opinion, es normal la crispa-
cién actual frente a los posibles riesgos que
pueden conllevar ciertos sistemas basados
en inteligencia artificial. Y la tecnologia avan-
za mas rapido que la legislacién y en ocasio-
nes el legislador no conoce con el detalle ne-
cesario aquello sobre lo que quiere legislar.
Que ésta frenara la innovacién serfa un error,
porgue innovacion es progreso y es produc-
tividad. Que Europa frene la innovacion a tra-
vés de la legislacion nos hace ser menos
competitivos frente a otras regiones. Lo que
creo que necesitamos es que los legislado-
res involucren al sector privado para que se
formen grupos de trabajo.

“El sector asequrador se ha puesto las pilas

con su digitalizacion y avanzard mucho
en los proximos tres afios”
n
“Si nos ponemos en los zapatos del cliente,
siempre iria con muchisimo cuidado
a quién le esté mandado informacion”

so, por la parte de cliente, nosotros lo que ha-
cemos es procesar documentos, no almace-
narlos. Guardamos el documento los segun-
dos necesarios para poder tratarlo, no se que-
da en Serimag. Ademas, nosotros implantamos
este servicio en los servidores de la asegura-
dora, somos nosotros quienes desplegamos
nuestros modelos. Para el cliente no hay nin-
gun cambio, esos modelos de clasificacion y
extraccion tratan el documento y una vez tra-
tado se olvidan, borran esa informacion con-
fidencial. Si nos ponemos en los zapatos del
cliente, siempre irfa con muchisimo cuidado a
quien le esté mandando informacién confiden-
cial y mas referida al mundo asegurador. Por
ejemplo, en temas de salud, porque al final se
estan viendo y se van a ver muchos mas ca-
sos de filtraciones de informacién confiden-
cial y empresas que quieran aprovecharse de
ello, dada la euforia de nuevas herramientas,
creo que todo tiene su riesgo.

¢Cuales son sus objetivos en 2023?
Hemos conseguido ser referentes en banca
y vamos a hacer lo mismo para el mundo
asegurador. Queremos ser el partner de re-
ferencia para las grandes aseguradoras en
todo tipo de proyectos de automatizacion de
procesos de backoffice. Los proyectos que
realizamos generan ahorro en costes, en
tiempos y en errores versus un enfoque ma-
nual. Nuestra ambicién en los proximos tres
aflos es convertirnos en partner de referen-
cia en esta industria. Sabemos el potencial
que hay en el seguro: es igual o mayor que
en banca. Y esta todo por hacer. El sector
asegurador se ha puesto las pilas y estamos
teniendo conversaciones avanzadas con va-
rias entidades aseguradoras. En Serimag es-
tamos convencidos de que lo que pasé en
banca es lo que va a pasar en los proximos
tres anos en el mundo asegurador y ahi que-
remos estar.
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Aseguradoras

GCO acuerda la salida
voluntaria e incentivada
del 20% de su plantilla

de los sindicatos que representan a su plan-

tilla (CCOO, CGT, UGT y SICO) han alcanza-
do un acuerdo para llevar a cabo el plan de salidas
incentivadas voluntarias que el grupo asegurador
anuncio en diciembre. El objetivo es “lograr una me-
jor adecuacion organizativa tras la fusion societa-
ria de Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra Segu-
ros, Seguros Bilbao y GCO Reaseguros, prevista pa-
ra finales de 2023".

G CO (Grupo Catalana Occidente) y la mayoria

El consenso entre empresa y sindicatos se produ-
ce tras un periodo de informacion y consultas de
seis meses, que se ha realizado con total transpa-
rencia y velando siempre por mantener las mejores
condiciones y beneficios para la plantilla.

El plan de salidas incentivadas voluntarias se cen-
tra exclusivamente en el personal de estructura, sin

GCO terminara la fusion societaria de sus marcas en diciembre de 2023. eE

gue haya ninguna afectacion en la prestacién de
servicio, la atencion al cliente ni en las redes de me-
diacion. Podrén acogerse de forma voluntaria has-
ta 488 empleados de la estructura del negocio tra-
dicional de GCO en Espafia, compuesto por 2.400
trabajadores. El programa se desarrollara a lo largo
de un afio y medio, incentivando la salida volunta-
ria de las personas mas préximas a la jubilacion.

Mediadores de seguros

Marsh McLennan ayuda a Ucrania
a acceder al seguro de riesgos de guerra

arsh MclLennan anuncia su colaboracion
M con el gobierno de Ucrania. El objetivo es

ayudar al pais a acceder al mercado mun-
dial del seguro de riesgos de guerra. La firma ofre-
ceré servicios gratuitos para disefiar una platafor-
ma de datos de riesgo. Esta plataforma permitird a
las aseguradoras evaluar y contratar los riesgos de
guerra en Ucrania con mas confianza. Este anuncio
se produce tras la Conferencia de Londres sobre Se-
guros de Riesgos de Guerra para Ucrania por parte
del primer ministro britanico, Rishi Sunak. El marco
implica que el gobierno ucraniano compartira infor-
macion detallada con la industria de seguros para
facilitar una modelizacion de riesgos eficaz y espe-
cifica. Asi se podra reconstruir el mercado de segu-
ros comerciales en Ucrania.

LLa compafiia trabajara junto con el gobierno ucra-
nianoy las aseguradoras. La idea es crear una pla-
taforma que proporcione los datos necesarios pa-

ra la evaluacion de los riesgos de guerra en Ucra-
nia. Esta plataforma mejoraré la capacidad de la in-
dustria para ofrecer cobertura de seguros comer-
ciales. Ello atraera mas capital al pais. Marsh McLen-
nan realizara este trabajo sin cobrar nada.

Este proyecto se basa en las propuestas que Marsh
McLennan ha hecho a los gobiernos de Ucrania y
del G7 para la creacion de un fondo comun de se-
guros contra riesgos de guerra. Este fondo seria una
asociacion publico-privada multinacional inspirada
en los fondos de seguros contra el terrorismo que
existen en varios paises del G7.

Oleksandr Griban, viceministro de Economia de Ucra-
nia, sefiala que “acceder al mercado mundial de se-
guros es esencial para iniciar el camino hacia la re-
cuperacion econdomica. El apoyo de Marsh Mclen-
nan es un paso crucial para atraer la inversion que
necesitamos para reconstruir y crecer con fuerza”.

Actualidad
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El sector asegurador, una profesion
atractiva para los ‘GenZ’

Estabilidad laboral y ventajas sociales, estos son los principales beneficios para atraer y fidelizar
a los jovenes trabajadores en un mercado laboral cada vez mas cambiante y competitivo.

Olga Judrez Goémez. Fotos: iStock
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Los trabajadores mas jévenes estan muy interesados por el impacio social.

té envejeciendo, asf lo confirman los datos de

la Oficina de Estadisticas Laborales. La tasa
de empleados mayores de 55 afios ha aumentado
desde 1996, en 2030 se estima que todos los ba-
byboomers tendran mas de 65 afos. Ademas, la pan-
demia llevé a muchos a la jubilacion anticipada. Por
ende, la industria aseguradora se enfrenta a una ine-
vitable escasez de trabajadores, precipitada por una
alta burbuja de jubilacion.

I a poblacion activa del sector asegurador es-

En este contexto, las compafiias de seguros deben
atraer a las nuevas generaciones de trabajadores,
para conseguir reflotar sus plantillas. Este nuevo he-
cho plantea una serie de retos. En primer lugar, las
aseguradoras compiten con otras entidades para
captar al nuevo talento. Asimismo, durante afios, los
jévenes no han mostrado mucho interés por el sec-
tor de los seguros.

¢Como reclutar al talento joven?

La Generacion Z, también denominada iGen, se ca-
racteriza por ser nativos digitales y tener una fuer-
te conviccion sobre los acontecimientos sociales.
En este sentido, las compafias de seguros deben
adaptarse a sus inquietudes y preferencias. Para
atraer y retener a este talento juvenil hay que co-
nocer qué opinan, qué buscan y cudles son sus
pretensiones.

Al mismo tiempo, la empresa tiene que utilizar herra-
mientas tecnoldgicas, por ejemplo, big data para iden-
tificar y seleccionar al talento mas cualificado. Otra
de las dificultades de atraer el talento Z son los com-
plejos procesos de seleccion. Los nativos digitales
buscan respuestas rapidas y procesos simplificados.

Al reclutar a la Generacion Z, las entidades deben
tener presente las redes sociales, especialmente,
Instagram, TikTok y Twitter. La presencia activa 'y
auténtica en las redes demuestra estar en sintonia
con los intereses de este grupo talentoso.

Las generaciones mas jovenes también valoran el
equilibrio entre la vida personal y laboral. Por tanto,
el sector asegurador debe ofrecer horarios flexibles,
teletrabajo y la posibilidad de implicarse en proyec-
tos atrayentes y motivadores.
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El estancamiento laboral supone un gran problema
para los trabajadores, puede derivar en aburrimien-
to 0 en no sentirse atraido por nuevos retos. Los jo-
venes trabajadores son muy sensibles a la motiva-
cién cotidiana, por ello, las entidades de seguros tie-
nen que ofrecer nuevas oportunidades de crecimien-
toy retroalimentacion.

Beneficios del empleo en el sector asegurador
Aunque las empresas deben esforzarse por en-
contrar talento joven cualificado, paulatinamen-
te, el sector asegurador va aumentando su de-
manda. Una de las razones es que es una indus-
tria muy estable, asf lo confirman los ultimos da-
tos de Unespa.

La estabilidad se ha convertido en la base de atrac-
cién de nuevos trabajadores. Segun revela Icea, los
profesionales de las aseguradoras tienen una me-
dia de 14 afios de antigliedad, y la tasa de contra-
tos indefinidos supera el 95,9% en el sector.

Otra cuestion atrayente para los iGen es la forma-
cion que proporcionan las empresas, en torno al
77% de las compafiias ofrece programas de forma-
cion continuada. Asimismo, tal y como indican es-
tadisticas oficiales del INE, el sector asegurador es
la décima actividad econémica que mejor paga a
sus trabajadores.

Entre los beneficios del empleo en el sector ase-
gurador también figuran las politicas de igual-

dad. Segun Icea el 71% de las aseguradoras ha
transformado sus bases reglamentarias en ma-
teria de igualdad, el 58% ha desarrollado una co-
mision de igualdad y el 67% ha elaborado un plan
de igualdad.

Dentro del sector asegurador existen muchas op-
ciones para poder conciliar la vida familiar y la-
boral. Una de las medidas con mayor éxito ha si-
do la incorporacién del método Smart Working,

959%

fruto de la combinacion del trabajo remoto y las
nuevas tecnoldgicas. Este procedimiento impli-
ca una forma de trabajar mas flexible, creativa y
dindmica. De este modo, los empleados pueden
trabajar como quieran y desde donde quieran,
siempre y cuando cumplan con sus tareas y ob-
jetivos. Por ende, desaparece el concepto de tra-
bajar una jornada completa de ocho horas des-
de la oficina tradicional.

Por todos estos motivos, para conseguir atraer a
nuevo talento, existe una firme apuesta por el bie-
nestar del trabajador y la diversidad de la plantilla.

El sector asegurador ofrece
empleo estable. El 95,9% de
sus contratos son indefinidos




Seguros

Entrevista

el .conomista..

LETICIA FERIA

Directora del Area de Oferta y Promocion de Reale Sequros

MARIA FABEIRO

Directora del Departamento Comercial Seguros Personales de Reale Seguros

A& 351,
O

Leticia Feria, directora de Oferta y Promocién y Maria Fabeiro, dir. Comercial Seguros Personales.

“El escenario al alza de tipos de interés hace de los
productos garantizados una magnifica opcion”

Leticia Feria cuenta con 25 aiios de experiencia en el sector asegurador. En 2010 se
incorporé a Reale Seguros y estd al frente del Area de Oferta y Promocion. Por su
parte, Maria Fabeiro dirige el Departamento Comercial de Seguros Personales de
Reale Vida y Pensiones, tras haber ocupado distintos puestos de responsabilidad
comercial en diferentes empresas de Reale Seguros.

Por Virginia M. Zamarrefio. Fotos: eE

¢£Coémo ha evolucionado Reale Vida y Pen-
siones en los ultimos afos? ;Cémo ha si-
do 2022 para la compahnia?

Marfa Fabeiro: Reale Vida ha mantenido un
crecimiento exponencial en los ltimos afios
con crecimientos del 17,18%, 9,58% y 37,29%
en facturacion, en 2020, 2021 y 2022, res-
pectivamente. El afio 2022, ademas, fue el

afo del relanzamiento del ramo de Ahorro,
tanto de prima periddica como de prima uni-
ca, posicionandonos asi con una oferta com-
pleta tanto para el cliente particular como
para el cliente empresa.

El nuevo escenario de tipos ¢abre una opor-
tunidad para la compania? { Supone de nue-
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vo la apuesta por los productos de ahorro
garantizados?

Maria Fabeiro: Reale tiene una politica de in-
version muy prudente y todos nuestros pro-
ductos son garantizados. Nuestros clientes
quieren productos sencillos, totalmente se-
guros y liquidos, sin sorpresas y sin largas
esperas para disponer de sus ahorros. En es-
te contexto, no cabe duda, el escenario al al-
za de tipo de interés hace de los productos
garantizados una magnifica opcion, porque
ademas de las caracteristicas anteriores,
ofrecen rentabilidades muy atractivas; cerra-
mos el circulo. Se trata de una oportunidad
tanto para el cliente averso al riesgo, como
para aquel que quiere diversificar sus inver-
siones, afadiendo productos mas seguros
a su cesta sin renunciar a rentabilidad.

¢Como ha evolucionado la oferta de la com-
paiia?
Leticia Feria: Una de las claves de nuestro

plataformas de multitarificacion.

El ritmo de crecimiento en nuestra gama de
seguros personales ha sido intenso pues-
to que hace trece afios partiamos de cero,
siempre con la mirada en el acompafiamien-
to del cliente durante todo su ciclo de vida,
para lo que hemos desarrollado soluciones
de Vida Riesgo y Vida Ahorro, donde desta-
ca el lanzamiento de nuestro producto de
ahorro garantizado, Reale PPA Compromiso
gue incluye caracteristicas que promueven
la sostenibilidad.

Otro ambito de crecimiento en seguros per-
sonales ha sido la renovacion de nuestro
producto de decesos Reale Contigo, en el
que recientemente hemos incorporado la
modalidad de prima Unica, dirigida al seg-
mento senior.

Ademas, para complementar la propuesta

“Nuestros clientes quieren productos

sencillos, totalmente seqguros, sin sorpresas
y sin esperas para disponer de sus ahorros”

“El reto en los ultimos arios ha sido

ampliar nuestra posicion competitiva

en otros ramos distintos de Autos”

avance ha sido precisamente pasar de dis-
poner de un catalogo de productos a una es-
trategia completa de desarrollo y actualiza-
cion permanente de nuestra oferta de pro-
ductos y servicios, mas centrada en ofrecer
soluciones reales para nuestros clientes, di-
sefladas integrando la visién de nuestros me-
diadores que son los que tienen el conoci-
miento profundo de sus necesidades.

Partiendo de un enfoque muy centrado en
Autos, el reto de los Ultimos afios ha sido am-
pliar nuestra posicion competitiva en otros
ramos dirigidos a particulares y a empresas,
con foco especial en nuestra oferta de sequ-
ros personales.

Hemos ganado posiciones en ramos donde
tenfamos poca presencia y gran potencial:
un buen ejemplo de ello ha sido Reale Moto,
que ahora ocupa los primeros puestos en las

de valor que proporcionamos a nuestros clien-
tes, hemos innovado en los servicios adicio-
nales que enriquecen nuestros productos,
fomentando la interacciéon y comunicacion
con los asegurados.

¢Qué otros lanzamientos tienen previsto
hacer en Reale Vida y Pensiones en 2023?
Maria Fabeiro: Reale Seguros acaba de lan-
zar un nuevo producto de Vida Ahorro: Rea-
le PPA Compromiso. La nueva solucion cuen-
ta con las principales caracteristicas de
un producto PPA (Plan de Prevision Ase-
gurado) y un tipo de interés técnico anual
desde fecha de contratacion de un 2%, que
supone para el cliente una rentabilidad ne-
ta aproximada de un 1,8% anual para su
lanzamiento.

Es un producto que promueve caracteristi-
cas medioambientales y sociales en sus in-
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versiones, segun la Politica de Sostenibilidad
de Reale Seguros, que invierte siguiendo es-
trategias de exclusion de actividades que en-
tren en conflicto con criterios ASG (ambien-
tales, sociales y de gobernanza) y favorece
las actividades mejor calificadas en estos
criterios.

Previsiblemente, para el cierre de este afio
no tenemos planificados nuevos lanzamien-
tos, pero estamos trabajando en nuevos pro-
ductos, tanto de Vida Riesgo como de Vida
Ahorro en el afio 2024.

¢Qué necesita hacer el seguro de vida pa-
ra que su oferta cale entre los ahorradores
y canalicen su ahorro de los depdsitos a se-
guros de vida ahorro?

Leticia Feria: Cuando hablamos de seguros
de vida en general, sabemos que se trata
de productos de baja demanda si los com-
paramos con seguros masa como autosy

ciera al cliente, utilizando distintas herra-
mientas de ahorro.

En resumen, es béasico impulsar el conoci-
miento financiero y el asesoramiento. Y la si-
tuacion econdmica mundial genera por si so-
la un escenario perfecto porque permite ofre-
cer condiciones ¢ptimas para los clientes a
través de este tipo de productos.

£Qué papel juega la mediacion de seguros
en la distribucién de los seguros de Vida?
¢Como ayuda la compaiiia a los mediado-
res a especializarse en este segmento de
negocio?

Marfa Fabeiro: El papel de la mediacién es
fundamental en el asesoramiento y sopor-
te al cliente durante todo el proceso, desde
la contratacion hasta el pago de la presta-
cién o del rescate. Muchos de nuestros clien-
tes desconocen las opciones de ahorro que
desde las aseguradoras ponemos a su dis-

“Estamos trabajando en nuevos

productos, tanto de Vida Riesgo
como de Vida Ahorro en el afio 2024”

“Desde la compaiiia entendemos que
la especializacion y la formacion
en el ramo de Vida son fundamentales”

hogar. Y esta situacién se agudiza en los
seguros de vida ahorro donde ademas nos
encontramos con dos factores importan-
tes: el primero de estos factores es la falta
de cultura financiera de los ahorradores y,
en segundo lugar, la complejidad que a me-
nudo llevan aparejada determinados pro-
ductos de ahorro.

Por ello, la labor del mediador es la palan-
ca fundamentar para trasladar al cliente to-
das las ventajas de este tipo de productos:
fiscalidad, coberturas de fallecimiento, ma-
yores rentabilidades a medio y largo plazo
y la tranquilidad de ser soluciones muy su-
pervisadas y reguladas, son caracteristicas
que deberian inclinar la balanza a favor de
los productos de ahorro del sector asegu-
rador aunque la diversificacion y contem-
plar distintos horizontes temporales permi-
te realizar una correcta planificacion finan-

posicién, mucho menos presentes que las
opciones bancarias. Y también desconocen
todo lo que puede ofrecer un seguro de Vi-
da, que es mucho mas que la prestacion en
caso de fallecimiento, con mdltiples cober-
turas y servicios ligados a la supervivencia
del asegurado.

En Espafia nos queda mucho recorrido en la
cultura del seguro de Vida/Ahorro/Planes de
Prevision Social y los mediadores son acto-
res muy relevantes para ello.

Desde la compafifa entendemos que la es-
pecializacion y formacién en el ramo son
fundamentales, por lo que apostamos por
la formacién continua y por el acompafa-
miento comercial constante, de la mano de
nuestro amplio equipo comercial en terri-
torio y apostando por figuras especialistas
en los ramos de seguros personales, pre-
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sentes también en todo el territorio espa-
fiol, cerca de la mediacién profesional del
seguro.

Asimismo, para los seguros de Vida Riesgo,
hemos incrementado la autonomia de nues-
tros mediadores a través de diferentes he-
rramientas y hemos puesto a su disposicion
un proceso innovador de suscripcion y de re-
lacion con el cliente, porque sabemos que,
para desarrollar cualquier ramo, maxime en
ramos de oferta como son los Seguros Per-
sonales, debemos simplificar y agilizar sus
gestiones cotidianas.

Hemos presentado importantes noveda-
des en los uUltimos dos afios y seguimos
trabajando para mejorar la experiencia del
cliente y del mediador, aportando simplici-
dad e innovacion. Esperamos poder pre-
sentar los resultados de los trabajos que
estamos llevando a cabo en este sentido
alolargo de 2024.

peaje fiscal ni comisiones. Ahorro finalis-
ta, dirigido a aquellos que puedan destinar
una parte de sus ingresos a complemen-
tar su jubilacién, ya que solamente podrian
disponer anticipadamente del saldo total
o parcial acumulado ante determinadas
contingencias.

Para perfiles conservadores, pero con un ho-
rizonte menor, los PIAS (planes individuales
de ahorro sistematico) suelen ofrecer renta-
bilidades mas atractivas que los PPA. Eso s,
si la percepcién al vencimiento es en forma
de renta vitalicia. Y para aplicar las ventajas
fiscales sobre los rendimientos generados
debemos tener en cuenta la antigliedad de
las aportaciones.

Algo similar ocurre con los SIALP (Seguros
Individuales de Ahorro a Largo Plazo), pro-
ductos de ahorro a medio plazo que permi-
ten ahorrar con beneficio en la tributacién
siempre que se mantenga la inversion du-

“Seguimos trabajando para mejorar

la experiencia del cliente y del mediador,
aportando simplicidad e innovacion”
|
“El instrumento de ahorro ideal para /
cada cliente depende de tres variables: S—

riesgo, liquidez y beneficio fiscal”

Si tuviera que elegir un producto de ahorro
a largo plazo ¢Cual seria?

Leticia Feria: Existe una gran variedad de pro-
ductos aseguradores que encajan a la per-
feccion con las necesidades de ahorro a lar-
go plazo, por eso lo fundamental para elegir
la opcion mas adecuada es conocer al clien-
te: sus objetivos de ahorro, perfil de toleran-
cia al riesgo, los principales hitos futuros que
hardn que necesite liquidez, etc.

El éxito de una correcta planificacién del aho-
rro individual radica en tener en cuenta los fac-
tores anteriores, conociendo distintos horizon-
tes temporales y combinando los productos
mas afines al cliente en cada etapa.

Para ahorradores con un perfil mas con-
servador los PPA aportan rentabilidad ga-
rantizada al vencimiento y la posibilidad de
realizar traspasos a otros productos sin

rante los primeros cinco afios.

Finalmente, para perfiles con mayor apeten-
cia al riesgo, encontramos los Unit Linked, cu-
yos rendimientos acumulados tributan en el
momento del rescate como cualquier rendi-
miento derivado del ahorro, ofreciendo ade-
mas, la posibilidad de realizar cambios en la
estrategia de inversién a lo largo de la vida de
la pdliza, que no requieren tributacion. La ex-
pectativa de rentabilidades mas altas, no ga-
rantizadas, es el atractivo principal de estos
productos que han evolucionado y se han ido
sofisticando desde su inicio.

Como conclusion, destacaria que el instru-
mento de ahorro ideal para cada cliente de-
pende de tres variables: su tolerancia al ries-
go, sus necesidades de liquidez y el benefi-
cio fiscal que espere obtener en funcion de
su situacion financiera.
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Si ha pensado en hacer un viaje largo en su coche eléctrico este verano, planifique la ruta teniendo en cuenta los puntos de recarga.

Claves para hacer viajes largos
en coches electricos este verano

Es tiempo de vacaciones y época de largos desplazamientos por carretera. A grandes rasgos todos
tenemos claros los habitos recomendables en este tipo de viajes, pero ¢qué sucede si tenemos un coche
eléctrico? Les facilitamos informacion y consejos Utiles si piensan recorrer una amplia distancia.

Diego Fernandez Torrealba. Fotos: iStock

uchas cuestiones pueden venirnos a la ca-
M beza si tenemos un coche eléctrico y es-

tamos organizando un viaje. ;Qué posi-
bles averias podemos sufrir y cémo solventarlas?
¢ Tendremos autonomia suficiente para llegar a nues-
tro destino? En caso de que no sea asi, ;contare-
mos con suficientes puntos de recarga a lo largo de
la ruta como para no tener problemas? ;Tardare-
mos demasiado en caso de que tengamos que re-
cargar nuestro vehiculo?

Nos hemos propuesto en este articulo resolver esas
razonables dudas y ofrecerles algunos consejos
que pueden serles de utilidad en caso de que dis-
pongan de un coche eléctrico y tengan previsto rea-

lizar uno o varios viajes largos préximamente (0 si
se estan preguntando si compensa disponer de un
automovil de esta clase a la hora de recorrer dis-
tancias largas por carretera).

Autonomia y recarga, claves

Para empezar hablamos del aspecto que seguramen-
te mas les preocupe y con razén. Nos centramos en
la autonomia, la cantidad de kildémetros que puede re-
correr un coche eléctrico sin necesidad de recargar, y
en la infraestructura de puntos de recarga que se pre-
cisa para no tener problemas durante un largo viaje.

Esté claro que, aunque en ambos terrenos se va avan-
zando en ese sentido los vehiculos eléctricos se en-
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cuentran todavia en una gran desventaja con respec-
to a los de gasolina. Empezando por la autonomia,
existen automaviles de combustion que pueden re-
correr hasta 800 kilémetros sin repostar, lo que po-
dria incluso permitir realizar viajes largos de una ta-
cada, mientras que el rango de autonomia de la ma-
yoria de eléctricos oscila entre los 200 y los 600 kilo-
metros. En un viaje largo esto puede obligar como
minimo a dos paradas para realizar la recarga.

Y ahi nos encontramos con el segundo problema,
pues hasta el momento en Espafia no hay una red
suficiente de electrolineras y puntos de recarga co-
mo para que el usuario tenga total tranquilidad en
caso de querer cubrir una distancia amplia, algo de
lo que no tiene por qué preocuparse quien conduce
un automovil tradicional pues existen miles de ga-
solineras repartidas por nuestra geografia; ademas,
los coches eléctricos no llevan el mismo tipo de en-
chufe y no todos los puntos de recarga cuentan con
todos los conectores.

La tercera mala noticia se refiere al tiempo de recar-
ga, que suele ser largo en el caso de los vehiculos
eléctricos. La carga lenta puede suponer esperar
demasiado para solo disponer de un poco mas de
autonomia, por lo que es preferible optar por la car-

. La autonomiay la red de carga
son los principales escollos de
los coches eléctricos

ga rapida... en caso de que el coche pueda realizar
esta operacion a una alta potencia. Por quedarnos
con algo bueno, lo cierto es que el coste econémi-
co de una recarga eléctrica es por lo general sensi-
blemente menor al de un repostaje de gasolina.

Pero todos estos problemas pueden minimizarse rea-
lizando una correcta planificacion previa. ¢ De qué ma-
nera? Cargando al maximo nuestro coche antes de
iniciar la ruta, calculando la autonomia que ello nos
permitira y buscando a través de internet, una app o
el navegador del auto los puntos de recarga que nos
pueden venir bien durante nuestro viaje y sus carac-
terfsticas. De ese modo tendremos méas o menos cla-
ro cada cuantos kilémetros deberemos parar, cuan-
to tiempo nos puede llevar cada receso y qué luga-
res nos permitiran aumentar de nuevo la autonomia
de nuestro coche para llegar a nuestro destino.

Mecanica y averias

En cuanto a la mecénica, los coches eléctricos tie-
nen la ventaja de que cuentan con muchas menos
piezas que mantener; por ejemplo, al no disponer
de un motor de gasolina o diésel no precisan de fil-
tro de aire o un depdsito de aceite. Eso si, al igual
que los de combustion también necesitan de man-

El dispositivo de carga es uno de los componentes que mas averias sufren.

tenimiento en lo que respecta a las ruedas, las lu-
ces, la suspension o la direccion.

Algunas de las averfas mas frecuentes en el caso
de estos vehiculos afectan al motor eléctrico, el dis-
positivo de carga, el sistema de frenada regenera-
tiva, las baterias o el software.

Consejos utiles

Para cerrar les ofrecemos de manera concisa unos
cuantos consejos de utilidad si se dispone de un co-
che eléctrico y se va a afrontar un viaje: realizar una
buena planificacion previa y una conduccion eficien-
te; tener en cuenta que una alta velocidad y el trans-
porte de mucho peso en el coche inciden en un rapi-
do consumo de la carga eléctrica (al igual que poner
las luces o activar la radio, el aire acondicionado o la
calefaccion); saber que el calor y el frio afectan nega-
tivamente a la respuesta de la baterfa; y conocer que
la autonomia que marca el ordenador de a bordo del
coche es solo una estimacion y no un dato preciso.

Movilidad
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GAME

MASTER 2.0

ALLM VRR Mode

Game Master 2.0 hara las delicias de los ‘gamers’ mas exigentes.

Televisiones ‘gaming’: la revolucion
de los videojuegos llega a su salon

La revolucion ‘gamer’ llega a su salén y para ello necesita un televisor
gue cumpla con los requisitos de los ‘gamers’ mas exigentes.

Ana M. Serrano. Fotos: eE

cay que le facilite la eleccion y le permita disfrutar
al maximo de sus juegos favoritos.

as televisiones gaming estan disefiadas para

brindar una éptima experiencia de juego a los

usuarios de consolas y PC. Poseen caracte-
risticas especificas que las distinguen de los mode-
los convencionales: elevada tasa de refresco, redu-
cido tiempo de respuesta, excelente calidad de ima-
geny sonido, y modos de juego optimizados.

Resolucion y calidad de imagen. La resolucion se
refiere al nimero de pixeles que componen la ima-
gen en la pantalla. Cuanto mayor sea la resolucion,
mayor sera la nitidez y el nivel de detalle. Se reco-
mienda una resolucion minima de 1080p (Full HD),
aunque lo ideal es optar por modelos con resolu-

En este articulo examinaremos los aspectos mas
relevantes a la hora de escoger un televisor gaming,
asi como las caracteristicas y prestaciones de al-
gunos de los modelos mas destacados del merca-
do. Nuestro propdsito es ofrecerle una gufa practi-

cion 4K. La calidad de imagen también depende de
la tecnologia utilizada en la pantalla. Las tecnolo-
gias OLED y QLED ofrecen colores mas vibrantes 'y
negros mas profundos, lo que mejora el contraste
y el realismo de las imagenes.
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Tiempo de respuesta y frecuencia de actualizacion.
El tiempo de respuesta es el que tarda un pixel en cam-
biar de color. Un tiempo de respuesta rapido -inferior
a 5 milisegundos (ms)- garantiza una transicion sua-
ve de los pixeles y evita el efecto de ghosting, esa es-
tela borrosa detras de los objetos en movimiento. La
frecuencia de actualizacion se refiere al nimero de
veces por segundo que se actualiza la imagen en la
pantalla. Se mide en hercios (Hz), cuanto mayor sea,
menor seré el desenfoque de movimiento y mas flui-
da la experiencia de juego. Se recomienda una fre-
cuencia de actualizacion de al menos 120 Hz o0 mas.

Baja latencia de entrada. Se trata del tiempo que tar-
da la television en responder a las acciones del con-
trolador. Una baja latencia permite una mayor pre-
cision y reactividad. Se recomienda buscar una te-
levision con un modo de juego dedicado o un inter-
valo inferior a 20 ms.

Soporte para HDR y Dolby Vision. Ambas tecnolo-
gias que mejoran la calidad visual al ofrecer colo-
res mas ricos y contrastes mas intensos. Aprove-
chan el potencial de las pantallas OLED y QLED pa-
ra mostrar una mayor gama de colores y niveles de
brillo. Es importante asegurarse de que la television
sea compatible con estas tecnologias para disfru-
tar de sus beneficios.

Conectividad y puertos. Es importante verificar que la
televisién tenga suficientes puertos HDMI para conec-
tar todos los dispositivos necesarios, asf como puer-
tos USB para conectar memorias externas o disposi-
tivos multimedia. También es conveniente conside-
rar la presencia de conectividad Wi-Fi para acceder a

do especificamente para gamers. Combina tecnolo-
gias de vanguardia para brindar una experiencia de
juego envolvente. Las tecnologias Quantum Dot y Dol-
by Atmos proporcionan una calidad de imagen nitida
y colores vivos. La capacidad de resolucién 4K HDR
Proy Motion Clarity de 60 Hz captura los colores y los
detalles mas finos en cada escena del juego. Se adap-
ta como un camaledn a las condiciones de ilumina-
cion, incluida la luz solar brillante. La tecnologia Ga-
me Master ofrece una capacidad de respuesta excep-
cionalmente rapida, garantiza la latencia mas baja 'y
excelentes ajustes de imagen para juegos. TCL C64
ofrece un sistema Smart TV avanzado con Google TV
y Google Assistant integrados. Los usuarios pueden
acceder facilmente a sus contenidos favoritos a tra-
vés del control por voz manos libres.

LG OLED evo C2, versatilidad de conexiones

El LG C2 con pantalla OLED 4K ofrece unos niveles
de negro y de rango dindmico (la diferencia entre
las zonas mas oscuras y las mas claras) excepcio-
nales. Los pixeles OLED generan su propia luz, evi-
tando filtraciones de tonos. Cuenta con cuatro puer-
tos HDMI 2.1 (ideal para conectar varias consolas)
e incluye menu de optimizador de juegos para ajus-
tar brillo, contraste y VRR al momento. También es
compatible con 4K/120Hz.

Sony XR X90K, el favorito de la PlayStation 5

El nuevo modelo de Sony dispone de retroilumina-
cién LED de matriz completa con atenuacion local.
Se trata de un dispositivo excelente para ver depor-
tes y peliculas, pero brilla especialmente como tele-
visor para jugar. Cuenta con un set de funciones ga-
ming que lo sitdan entre los favoritos del mercado pa-

servicios en linea o aplicaciones desde la television. ra los jugadores de PlayStation 5. Aparte de la com- Sony tiene
patibilidad con video 4K/120 Hz (disponible sélo en una amplia

Tamafo y disefio. En este caso, dependera de las dos de las cuatro entradas HDMI del televisor), dis- gama de

preferencias y el espacio dispo- pone de frecuencia de actualizacion variable (VRR) y televisores

nible del usuario. Un tamafio en- modo de baja latencia automatica (ALLM). Cuando para

tre 40 y 55 pulgadas suele ser ade- se conecta a la consola de juegos de la compaiiia, se ‘gamers’. eE

cuado para la mayoria de los ju-
gadores. El disefio también influ-
ye en el aspecto estético. Los
modelos mas demandados son
los de marco delgado y elegante,
pues ocupan menos espacio y
ofrecen mayor superficie visible.

En cuanto a los mejores mode-
los del mercado de 2023, desta-
can:

TCL serie 6, disefiado con es-
mero para una experiencia
inmersiva

La serie 6 de TCL es una de las me-
jores de gama media. La firma ha
presentado recientemente en Es-
pafia el modelo TCL C64, disefia-

. Mtico,Junto con un modo de imagen automatico que

Game Mode

activa una funcion de mapeo de tonos HDR automa-

= optimiza la imagen para los juegos.

MO IE
e

Standard Mode
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Festivales
y conciertos
asegurados

El 12% de los viajeros tiene previsto acudir a un festival o un
concierto en vacaciones. Allianz Partners tiene un seguro
en caso de que el asegurado no pueda acudir al evento.
Redaccion. Fotos: iStock

na de las excusas para viajar en verano, si
U es que se necesita una, es acudir a un fes-

tival o un concierto. Es el motivo que tie-
nen para viajar este verano el 12% de los viajeros.
Ahora que se ha decretado el fin de la alerta sa-
nitaria por la pandemia de Covid-19, el sector del
entretenimiento espera el auge de los festivales
y prevén una buena temporada de conciertos y
festivales. Pero, como todo, no estan exentos de
riesgos.

La llegada del buen tiempo es el pistoletazo de sa-
lida para la temporada de festivales y conciertos de
verano. Sin embargo, la necesidad de contar con
proteccion econémica ante posibles imprevistos si-
gue formando parte de las preocupaciones de las

El fin de la emergencia sanitaria ha impulsado la celebracién de conciertos y festivales durante este verano.
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Allianz Partners cuenta con un seguro que cubre si el asegurador no pued

personas y Allianz Partners responde a ello con su
seguro de cancelacion de entradas

Segun datos publicados por el portal Statista, Es-
pafa es uno de los 15 mercados mas importantes
a nivel mundial dentro del sector de eventos musi-
cales en vivo. De acuerdo con sus datos, en 2022,
se celebraron mas de 870 eventos de este tipo en
todo el territorio nacional. “Estos datos sugieren
que, tras el levantamiento definitivo de las restric-
ciones derivadas de la pandemia, 2023 se perfila
como un afio récord de asistencia en eventos de
ocio”, sefialan desde Allianz Partners.

Festivales y conciertos asegurados

Segun explican expertos de la compafia de segu-
ros y asistencia, tras el analisis de sus estudios so-
bre tendencias de consumo, las personas son ca-
da vez més conscientes de la posibilidad de que
pueda ocurrir una situacion imprevista que les im-
pida disfrutar del evento reservado.

Con el propésito de brindar la mayor tranquilidad a
sus clientes, Allianz Partners cuenta con el seguro
de cancelacion de entradas, que distribuye de la ma-
no de socios como Ticketmaster. La compafiia ex-
plica que “esta solucién permite a los consumido-
res la posibilidad de recuperar su inversién en ca-
so de que no puedan asistir al evento por alguna
de las causas incluidas en el seguro como pueden
ser enfermedad, accidente, hospitalizacién tanto

-

del asegurado como de un familiar, e incluso pér-
dida o reubicacion geografica de empleo”.

El seguro también cubre no poder acudir al festival
o concierto por la demora de la llegada del medio
de transporte publico que utilice el asegurado pa-
ra llegar al evento, asi como por averia o acciden-
te del vehiculo propiedad del asegurado.

“La demanda actual por eventos musicales y de en-
tretenimiento empuja a las personas a adquirir con

e acudir al evento por determinadas causas.

Alo largo de 2022 se celebraron
87 O mas de 870 festivales y
conciertos en Espana

bastante antelacion sus entradas. Los imprevistos
no pueden controlarse, pero si que podemos prote-
gernos frente a ellos. El seguro de cancelacion de en-
tradas es una de nuestras soluciones mas sencillas
para ofrecer tranquilidad a nuestros clientes, en es-
pecial al segmento joven, los mas habituales de even-
tos como conciertos y festivales de verano. De esta
forma podemos brindarles la certeza de que su inver-
sién estéa protegida en caso de no poder acudir”, in-
dica Andrés Sanchez-Cid, Travel Product and Inno-
vation manager de Allianz Partners en Espafia.
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Como cuidar
la piel en verano:
consejos basicos

La piel es el rgano mas extenso y expuesto del cuerpo. Y
es mas susceptible de padecer enfermedades. Durante el
verano nos encanta el sol, la sal y los deportes al aire libre.
Ana M. Serrano. Fotos: iStock

los niveles de vitamina D y mejora de mu-

chas afecciones dermatolégicas), es funda-
mental adoptar una rutina adecuada de cuidado de
la piel durante estos meses para protegerla de los
dafios causados por los rayos UV, la deshidratacion
y demds factores estacionales. El primer paso para
cuidar la piel en verano es comprender como los ra-
yos solares pueden afectarla.

P ese a los beneficios del sol (incremento de

Seguin la Academia Estadounidense de Dermatolo-
gia (AAD), la exposicién excesiva al sol puede cau-
sar envejecimiento prematuro, arrugas, manchas e
incluso aumentar el riesgo de cancer de piel.

Usar siempre protector solar

El primer y mds importante consejo para cuidar la
piel en verano es usar siempre protector solar con
un factor de proteccién adecuado a nuestro tipo y
tono de piel. El protector solar ayuda a prevenir las
guemaduras, el envejecimiento prematuro, las man-
chasy el cancer de piel. Un protector solar adecua-
do protege de los rayos UVA 'y de los UVB, los mas
dafiinos para la piel. Lo suyo es aplicarlo media ho-
ra antes de la exposicion al sol y reaplicarlo cada
dos horas o después de cada bafio. Conviene re-

novarlo cada afio, ya que pierde sus propiedades
con el tiempo.

Evitar la exposicion directa al sol en las horas
centrales del dia

Entre las 12 y las 16 horas, el sol se emplea a fon-
do: se trata del momento del dia en el que emite ma-
yor radiacion. El protector solar es menos eficaz y
el perjuicio para piel, mayor. Lo suyo es buscar la
sombra, usar sombrillas o refugiarse en lugares fres-
cos y ventilados.

Gorras, pamelas, camisetas y pareos

La ropa fresca hecha de fibras naturales (algodon,
lino) y colores claros es la mejor amiga para los di-
as de calor y sol intensos. Ayudan a cubrir las zonas
mas sensibles de nuestro cuerpo: el rostro, el cue-
llo, el escote y los hombros. También se puede op-
tar por ropa con proteccion solar. Estos complemen-
tos son especialmente recomendables para las per-
sonas con la piel clara o sensible, que se queman
con mas facilidad.

Proteccion ocular y labial
Cuando pensamos en cuidar la piel, a menudo olvi-
damos la delicada piel de nuestros ojos y labios. Sin
embargo, también necesitan proteccion durante el
verano. Importantisimo utilizar gafas de sol que
= bloqueen el 100% de los rayos UVA y UVB,
y aplicar balsamos labiales con FPS para
protegerlos de la sequedad y las quema-
duras solares.

Hidratar la piel por dentro y por fuera

La hidratacion es otro de los aspectos clave.
El sol, el calor, el sudor, el cloro y la sal pueden
resecarla y deshidratarla. Para cuidarla desde
dentro, se debe beber suficiente agua y otros |i-
quidos saludables como zumos naturales, in-
fusiones o agua con limon. Por fuera son las
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En verano la piel se expone mas al sol, el cloro y el salitre, por eso es preciso prestar atencién a su proteccion.

cremas hidratantes las mejores aliadas de la piel.
También se recomienda usar productos con &acido
hialurénico o pantenol, ingredientes que ayudan a
retener la humedad y a reparar los deterioros de la
barrera cuténea.

No abandonar la rutina de cuidado de la piel

El cuidado de la piel no tiene vacaciones. La piel
en verano tiene idénticas necesidades que duran-
te el resto del afio. Ademas, estéd mas expuesta a
factores que deshidratan y aceleran el envejeci-
miento. Conviene incorporar a las rutinas diarias
productos con antioxidantes. La vitamina C por la
mafana y los retinoides por la noche previeneny
corrigen el fotoenvejecimiento.

Precaucion ante lunares y manchas sospechosas
Por ultimo, pero no menos importante, hay que vi-
gilar los lunares y manchas sospechosas. El sol pue-
de provocar alteraciones en los melanocitos -las cé-
lulas que producen el pigmento de la piel- y lesio-
nes benignas o malignas. Por eso, se recomienda
acudir al dermatdélogo ante cualquier signo de alar-
ma, como cambios de color, forma, tamafo o bor-
des irregulares.

Dermatologo: ;esta incluido en el seguro médico?
La dermatologia es la especialidad médica en-
cargada del diagndstico y tratamiento de enfer-
medades de la piel, como la dermatitis, el acné,
la psoriasis o la urticaria. Abarca también pato-
logias mds graves, como el cancer de piel, que

requieren atencion especializada y seguimiento
periédico.

Practicamente, todos los seguros de salud en Es-
pafia ofrecen asistencia sanitaria y servicios derma-
toldgicos para tratar las patologias relacionadas con
la piel, el cabello, las ufias y las mucosas. Sin caren-
cias ni copagos. Algunas aseguradoras incluyen pro-
gramas de prevencion del cancer de piel, muy Uti-
les para detectar a tiempo lesiones malignas y apli-
car el tratamiento adecuado.

El seguro de salud
ofrece asistencia sanitaria
y visitas con dermatdlogos

No existe ninguin seguro de salud que cubra los ser-
vicios estéticos de dermatologia bajo una misma
pdliza médica. Algunas aseguradoras si ofrecen ser-
vicios como la reparacion estética de melanomas
abonando una franquicia extra a mejor precio que
hacerlo sin seguro médico.

Entre las aseguradoras que cubren los servicios de
dermatologia destacan DKV, Sanitas, Adeslas, AXA,
Fiatc y Asisa. Caser y Mapfre cuentan con centros
médicos dotados con alta tecnologia para la reali-
zacion de pruebas y medios diagndsticos.
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Productos

Helvetia lanza su seguro
de Responsabilidad Civil
para Perros

on el fin de adaptarse a la Ley de Bienestar
C Animal y cumplir con las nuevas necesida-

des de los clientes, Helvetia Seguros ha lan-
zado al mercado un seguro especifico de Respon-
sabilidad Civil para Perros destinado a cubrir los po-
sibles dafilos materiales y personales y perjuicios
que el animal pueda ocasionar a terceros, asi como
los gastos de defensa derivados de los mismos.

La pdliza, que ofrece cobertura en todo el territorio
nacional (con posibilidad de ampliar a la Unién Euro-
pea). Tiene un capital Unico de 400.000 euros por si-
niestro al afio y sin franquicia. Se puede contratar en
dos modalidades en funcién del grado de peligrosi-
dad del animal de acuerdo con la normativa vigente.

Ademas, como gran novedad, los clientes tienen
la posibilidad de asegurar en una sola péliza has-
ta tres perros, siempre y cuando estos pertenez-

La Ley de bienestar animal exige un seguro de RC para mascotas. iStock

can a la misma modalidad de contratacién y deli-
mitacion geografica. Con esta iniciativa, Helvetia
Seguros cumple con su estrategia helvetia 20.25,
destinada a contar con una “oferta completa” de
productos mas simples y personalizados. El sequ-
ro ya se puede contratar a través de sus mediado-
res, las oficinas de la compafiia o en la web de Hel-
vetia Seguros.

Aseguradoras

Mapfre habilita un canal en WhatsApp
para la gestion de autorizaciones meédicas

apfre pone a disposicion de sus clientes
M un nuevo canal para poder solicitar auto-

rizaciones a través de WhatsApp. De for-
ma sencilla, rapida y muy segura, los asegurados
de salud de la compafiia pueden requerir cualquier
autorizacion médica que necesiten, ademas de ha-
cer seguimiento de aquellas pendientes. Este nue-
Vo servicio complementa al resto de opciones ya
existentes para los clientes de la aseguradora: ser-
vicio telefénico, area de clientes Internet (ACI) y app
Mapfre Salud, ademas de las mas de 3.000 oficinas
que la compafiia tiene en toda Espafia.

La gestion de autorizaciones por WhatsApp ofrece
grandes ventajas en comparacion con los métodos
tradicionales, como la comodidad de utilizar un ca-
nal con el que los usuarios estan muy familiariza-
dos, la accesibilidad para realizar gestiones desde
cualquier lugary en cualquier momento del dia sin
esperas telefénicas, o el registro de conversaciones,

que permite tener guardado un historial de las ges-
tiones realizadas para el caso en que se necesite
consultar en un futuro.

Este nuevo servicio esta disponible para todos los
clientes de lunes a viernes de 8.00 a 22.00h. Con-
siste en una fusién de un asistente virtual, encar-
gado de recopilar los datos, con la atencion de un
agente personal, que aporta el contacto humanoy
especializado. Esta combinacion hace que el ser-
vicio que se ofrece sea automatico, 4gil y con la
maxima reduccion de errores. Para acceder al ser-
vicios basta con agregar el teléfono 920 75 00 75
a los contactos de WhatsApp o comenzar la con-
versacion a través de la pagina de contactos de
mapfre.es o la app de Mapfre Salud. Para comen-
zar el trémite Unicamente es necesario tener a ma-
no la tarjeta sanitaria de Mapfre, la identificacion
personal (DNI, pasaporte, etc.) y el volante de la au-
torizacién, sefiala la compafiia.

Actualidad
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El seguro de caucion cumple funciones similares a las de los avales bancarios, pero tienen algunas ventajas anadidas.

Seguro de caucion, la
garantia de un acuerdo
entre dos partes

Podemos decir que su razén de ser, como sucede en el caso
de los avales, es ayudar a garantizar que se respeten las
condiciones de un acuerdo alcanzado entre dos partes.

Diego Fernandez Torrealba. Foto: iStock

en el mundo empresarial. En ocasiones se sus-

cribe para ofrecer garantias en los acuerdos al-
canzados entre empresas, pero puede dar respuesta
en otra clase de situaciones; por ejemplo, en caso de
que una compafiia que haya firmado un contrato con
una administracion publica; o en el mundo de la pro-
mocion inmobiliaria, para proteger a un particular que
quiera comprar una casa ante el incumplimiento de la
compafia inmobiliaria. Posibilidades existen muchas
cuando hablamos de esta clase de seguros.

EI seguro de caucion tiene un gran protagonismo

¢Cuando se suscribe entonces un seguro de cau-
cion? Cuando una de esas dos partes le pide garan-
tias a la otra para asegurarse de que cumple las obli-
gaciones que ha contraido con ella. En caso de que
esto no fuera asi'y el acuerdo se incumpliese, la com-
pafifa o persona afectada tendria la tranquilidad de
por lo menos poder cobrar -a través de la asegura-
dora con la que se hubiese suscrito el seguro y den-

tro de los limites marcados en el contrato- la indem-
nizacion que correspondiera.

La ley de contrato de seguro, que data de 1980, ya
contempla este tipo de seguro, explicando su razén
de ser: "Por el seguro de caucién el asegurador se
obliga, en caso de incumplimiento por el tomador
del seguro de sus obligaciones legales o contrac-
tuales, a indemnizar al asegurado a titulo de resar-
cimiento o penalidad los dafios patrimoniales sufri-
dos, dentro de los limites establecidos en la ley o en
el contrato. Todo pago hecho por el asegurador de-
beré serle reembolsado por el tomador del seguro”.

Una diferencia esencial entre el seguro de caucion
con respecto a otros es que en este caso el benefi-
ciario no es el tomador del seguro, sino el socio de
este, que recibira las indemnizaciones correspon-
dientes por los prejuicios que se hayan sufrido en
caso de incumplimiento. Por lo tanto, la empresa
asociada a quien contrata este producto se convier-
te automaticamente en asegurado.

En el seguro de caucion hay tres partes en discordia,
y no dos como en la mayoria de pélizas: la compafiia
aseguradora, el tomador (que es el encargado de sus-
cribir el contrato) y el asegurado o beneficiario.

Los seguros de caucion tienen la misma funcion
que los avales bancarios, pero gozan de alguna ven-
taja adicional, pues el cliente no sélo no consume
su crédito con la banca, sino que se ahorra posibles
gastos de servicio, de apertura y de cancelacion.
Unicamente debe pagar la prima -que, eso sf, en mu-
chos de los casos suele ser bastante elevada, co-
mo corresponde a todo lo que hay en juego-.




Seguros

el .conomista..

Planes de empleo: ;Una opcion
beneficiosa para las pymes?

El 2 de julio entré en vigor la Ley para el Impulso de los planes de pensiones de empleo ;qué ventajas
tiene esta herramienta de ahorro para las pequenas y medianas empresas y sus trabajadores?

V.M.Z. Fotos: iStock

ambito de las pequefias y medianas empre-

sas (pymes), surge la pregunta recurrente so-
bre si un plan de pensiones de empleo es una op-
cién viable y beneficiosa. En este reportaje, explo-
raremos los planes de pensiones de empleo y ana-
lizaremos como pueden beneficiar a las pymesy a
sus empleados.

E n el mundo empresarial, especialmente en el

¢Qué son los planes de pensiones de empleo?

Los planes de pensiones de empleo son iniciativas
promovidas por las empresas en beneficio de sus
trabajadores. Estos planes pueden ser suscritos
por empresas de cualquier tamafo y sector labo-
ral, incluyendo las pymes. Existen los llamados pla-
nes de promocién conjunta, en los que varias em-
presas se unen para agrupar el patrimonio, redu-
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cir costos y agilizar los tramites, contando con una
comisién de control que representa a todas las em-
presas participantes.

Ventajas para la empresa

Las aportaciones realizadas a favor del empleado
se consideran gastos deducibles en la base impo-
nible del Impuesto de Sociedades, lo que supone
una reduccion fiscal para la empresa.

Ademas, las aportaciones cotizan a la Seguridad
Social, sin necesidad de practicar retencién a cuen-
ta en el IRPF.

¢Cuales son las ventajas para el trabajador?
Las aportaciones realizadas por el empleador se
consideran retribucion en especie para el emplea-
do, pero no estan sujetas a retencion en origen. Es-
tas aportaciones se imputan fiscalmente en el IRPF
del empleado como rendimiento del trabajo en es-
pecie, pero posteriormente se reducen en la base
imponible del IRPF, lo que resulta en un efecto fis-
cal neutro para el empleado.

Un plan de pensiones de empleo proporciona un
mayor importe neto para el trabajador en compa-
racion con un aumento salarial.

Mejora de las condiciones laborales

Ademas de los beneficios fiscales, los planes de
pensiones de empleo son un vehiculo que contri-
buye al bienestar social y mejora las condiciones
laborales de los trabajadores. Estos planes repre-
sentan un complemento a la prestacion publica de
jubilacion y brindan seguridad financiera a largo
plazo.

Los planes de pensiones de empleo pueden ser
una opcion beneficiosa para las pymes y sus em-
pleados. Estos planes ofrecen ventajas fiscales
tanto para la empresa como para el trabajador, al
tiempo que fortalecen el bienestar social y mejo-
ran las condiciones laborales. Si eres una pymey
estds considerando implementar un plan de pen-
siones de empleo, es recomendable analizar tus
necesidades especificas y buscar asesoramiento
profesional para tomar la mejor decision.

Recuerde que la planificacion financiera a largo
plazo, incluyendo la jubilacién, es fundamental
para asegurar la estabilidad econémica de los
empleados y el crecimiento sostenible de las em-
presas.

Mas impulso

El sector financiero y el asegurador estan de acuer-
do en que los planes de pensiones de empleo aun
necesitan una mayor promocion para que calen
entre las pymes y sus empleados. También entre
los auténomos, que también pueden ya ahorrar pa-
ra su jubilacion a través de estas herramientas.

El pasado 2 de julio entré en vigor la Ley 12/2022
de 20 de junio, para el Impulso de los Planes de Pen-
siones de Empleo. Su objetivo es extender la previ-
sién social complementaria en el ambito de las em-
presas. A pesar de la buena intencién, potenciar el
segundo pilar de las pensiones requiere de mas di-
vulgacion y un mayor impulso institucional, como
ya han reiterado diferentes actores del sector ase-
gurador, entre ellos, la patronal del seguro en Espa-
Aa, Unespa.
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El sector de la construccion y la reforme vive actualmente un nuevo auge y precisa de seguros especificos para proteger su actividad.

Los seguros que los
profesionales de la
construccion necesitan

Es un sector que da trabajo a muchas personas en Espana 'y
que se encuentra de nuevo en alza. ;Qué seguros necesitan
los profesionales que operan en este entorno profesional?
Diego Fernandez Torrealba. Foto: iStock

a hablar se lo podran imaginar: el de siempre,

el ineludible en (casi) todas las profesiones: el
de responsabilidad civil profesional, cuya contrata-
cién se hace mas pertinente todavia teniendo en
cuenta que es un sector que conlleva bastantes ries-
gos y cuyo coste de dafios materiales y humanos
puede ser alto.

EI primer seguro obligatorio del que les vamos

Lo habitual es que las empresas del ramo sean quie-
nes lo contraten para amparar a sus empleados, cu-
briendo asf su responsabilidad por los dafios perso-
nales y materiales que se puedan ocasionar a ter-
ceros mientras se desarrolla la actividad: uso de ma-
quinaria, transporte de materiales, derribos y
demoliciones, trabajos de corte y soldadura, etc.

Por otro lado, en la mayoria de convenios colecti-
vos referidos a la construccion se exige la contra-
tacion de un seguro de accidentes que proteja a
unos trabajadores que en ocasiones, por mas me-

didas de seguridad que se apliquen, corren un im-
portante riesgo y estan expuestos a sufrir graves
dafos personales. En caso de no ser obligatorio es
mas que recomendable su suscripcion por parte de
las empresas; no sélo para cubrir a sus empleados,
sino por el grave problema en el que se meterfan de
producirse un accidente laboral.

Hasta aqui los seguros que afectan directamente a
los trabajadores de una empresa de construccion.
Pero no hemos acabado, pues los empresarios ten-
dran que contratar varios seguros mas. Uno de ellos
es el seguro de vehiculos, I6gico teniendo en cuen-
ta que suelen utilizarse varios en el desarrollo de
cualquier construccion. Ademas, debe asegurarse
la maquinaria a utilizar, como es el caso de una grua.

También debe suscribirse un seguro de afianza-
miento de cantidades, que protege a los inversores
asegurandoles que las cantidades que adelanten
les sean reembolsadas si la obra no se inicia o si no
se acaba en el plazo acordado. Ademas, en las obras
civiles debe contratarse un seguro de edificacién
que cubra los dafios, tanto los causados de mane-
ra directa por accidentes como los que se provo-
guen por causas imprevistas.

Existe otro seguro obligatorio a contratar por parte
del promotor: el decenal, que sirve para compensar
los posibles dafios que se produzcan en los diez
afos siguientes a la entrega de la construccion.

Cerramos hablando de un producto asegurador que
sin ser obligatorio es totalmente recomendable, te-
niendo en cuenta todo lo anterior: un seguro a todo
riesgo que cubra la mayor cantidad de situaciones,
riesgos y problemas que puedan surgir en el trans-
curso de una obra.
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Aseguradoras

Reale Group entra
en el mercado
asegurador griego

eale Group, a través de su matriz Reale Mu-
R tua Assicurazioni, ha firmado un acuerdo con

la familia Kaskarelis para la compra de sus
acciones en Ydrogios Insurance and Reinsurance
S.A., que representan el 80% del capital social de la
empresa. Este acuerdo prevé un primer cierre a fi-
nales de 2023 que conllevara la adquisicion del 70%
del capital social y un segundo cierre, en 2026, que
supondra la compra del 10% restante, con lo que el
capital en poder de Reale Mutua alcanzard el 80%.

Ydrogios, fundada en 1973 ha sido gestionada por
el actual presidente Anastasios Kaskarelis desde
1982 y es una empresa independiente del mercado
de seguros griego. La compafia opera en No Vida 'y
una parte importante de su cartera esta represen-
tada por las lineas de negocio de automaviles. Con
unos ingresos por primas de 89,4 millones de euros
a finales de 2022, Ydrogios ocupa el séptimo lugar

Reale Group alcanzara el 80% de Ydrogios en 2026. eE

entre las aseguradoras de No Vida en el mercado
griego, con una cuota de mercado del 4%. Su mo-
delo de distribucion se basa en una red de 2.000
agentes y pequefos corredores. La red comercial
opera en todo el territorio griego y la capacidad de
distribucion destaca en las zonas suburbanas y en
las islas, donde la cuota de mercado supera el 20%
en algunos casos.

Productos

Los patinetes eléctricos son una oportunidad
creciente para el sector asegurador

de los encuestados consideraria correcto

gue entidades como la Direccion General de
Trafico (DGT) hicieran obligatorio contar con un se-
guro para patinetes eléctricos. Aunque en esa pre-
gunta no se diferencia entre quienes ya utilizan es-
te medio de transporte y quienes no lo hacen, un
12% de los encuestados muestra una postura con-
trapuesta: preferirian que el seguro para patinetes
eléctricos no fuera obligatorio, pero tampoco deja-
rian de utilizar este transporte si lo fuera. De hecho,
tan solo un 6% de los encuestados se plantearia de-
jar de utilizar un patinete eléctrico si tuviera que con-
tratar un seguro obligatorio.

S egun un Estudio de Guidewire, hasta un 76%

‘Las respuestas de los usuarios espafioles de pati-
netes eléctricos evidencian una alta tolerancia a la
contratacion de un seguro obligatorio que los cubra
aellos y a terceros durante su uso, por lo que esta-
mos ante una clara oportunidad para el sector ase-

gurador”, destaca Sebastia Company Mas, Senior
Product Marketing Manager para EMEA.

De hecho, en la encuesta se evidencia que apenas
el 4% de las personas participantes tiene ya un se-
guro para patinetes eléctricos, frente al 82% que lo
tiene para coche o moto. Una diferencia abismal,
que abre la puerta a un nicho de negocio todavia por
explorar para la mayoria de las aseguradoras. “El
patinete es un medio de transporte en crecimiento,
con escasa penetracion pero buena aceptacion por
los usuarios, sobre todo los mas jévenes, por lo que
este tipo de seguro abre la puerta a llegar a ese pu-
blico que, en el futuro, tendra que asegurar otros as-
pectos de su vida", apunta Mas.

Por el momento, desde el seguro se puede contri-
buir a impulsar estos medios de transporte con pro-
ductos capaces de ofrecer un extra de seguridad en
los usuarios, sefiala la firma en un comunicado.
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Producto

Asemas lanza el primer seguro trienal de danos a la edificacion

0

Asemas, la mutua especializada en seguros para
arquitectos y otros agentes de la edificacién lanza
al mercado el primer y Unico seguro trienal de da-
fios a la edificacién que cubre todos los requisitos
establecidos en la LOE.

Con este seguro quedan cubiertos los defectos cons-
tructivos o de las instalaciones que impidan un uso
satisfactorio del edificio (desde exceso de ruidos a

humedades pasando por fallos de aislamiento tér-
mico o falta de presion en tuberias entre otros).

La Ley de Ordenacion de la Edificacion (LOE) es muy
estricta en el articulo 3.1.C, en el que se mencionan
todos los requisitos basicos de habitabilidad, de for-
ma que, si una nueva obra no cumple con éstos, el
promotor debera responder econdmicamente, se-
fiala la entidad.

Nombramientos

BNP Paribas Cardif tiene nuevo CAFO para el mercado asegurador ibérico

BNP Paribas Cardif nombra a Adam Michalski co-
mo nuevo CAFO (Chief Acting & Financial Officer)
de la compafifa en Espafia y Portugal. Con este nom-
bramiento, Adam Michalski se convierte en el res-
ponsable de toda el area financiera, actuarial y de
riesgos de BNP Paribas Cardif en el mercado ibéri-
co. Adam cuenta con una experiencia de veinte afios
en la actividad aseguradora. Comenzd su carrera
profesional en la compafiia en Francia, en 2003, co-

mo jefe actuario. Entre 2011 y 2013 ocupd varios
puestos de responsabilidad en el &rea actuarial.

En 2013, fue nombrado CAFO (Chief Acturial & Fi-
nancial Officer) de la aseguradora en diferentes pai-
ses como Corea del Sur, Chile y, por dltimo, paises
nérdicos, donde fue responsable de la implementa-
cién del proyecto IFRS17 (Normas Internacionales
de Informacion Financiera).

Aseguradoras

Laura Aquino, nueva responsable de Entidades Financieras en Solunion

Solunion acaba de anunciar la incorporacion de
Laura Aquino como responsable Corporativa de En-
tidades Financieras, dentro del Area Corporativa
Comercial y de Marketing. Laura Aquino, que repor-
ta directamente a Felipe Buhigas, director Corpo-
rativo Comercial y de Marketing de Solunion, es es-
pecialista en gestion de clientes, Factoring y SCF
(Supply Chain Finance), y posee una dilatada expe-
riencia trabajando para empresas multinacionales,

con entornos multiculturales altamente competiti-
vos. Es Licenciada en Administracion de Empresas
y posee un MBA especializado en Direccion de Mar-
keting y Ventas de la Escuela de Organizacion In-
dustrial (EOI) de Madrid. Con este nombramiento,
Solunion refuerza su grado de especializacion en
el negocio con entidades financieras, con el objeti-
vo de enriquecer la propuesta de valor de la com-
pafia en este segmento.

Salud

Occident lanza nuevos servicios digitales de salud para sus asegurados

Los clientes de Occident (nueva marca comercial
del Grupo Catalana Occidente) podrén acceder al
chat médico y a la videoconsulta con especialistas,
asi como consultar sus informes y recetas electro-
nicas, a través de la app y la web de la compafiia.

Occident ha incorporado nuevos servicios digitales
de asistencia sanitaria en su plataforma e-cliente,
disponible tanto en la app como a través de la web.

Con el objetivo de reforzar su apuesta por la inno-
vacion y la omnicanalidad, asi como dar respues-
ta a las necesidades de sus asegurados, Occident
ofrece el servicio Salud digital, que incluye un chat
médico y un servicio de videoconsulta con médi-
cos de las especialidades mas demandadas. Tam-
bién ofrece servicios de bienestar y salud, como
dentistas, nutricionistas, fisioterapeutas y cirugia
estética, entre otros.
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Lo que no vemos en el arte
del Thyssen-Bornemisza

El arte oculto: una exposicion revela
los mensajes cifrados en las obras de
las colecciones Thyssen-Bornemisza.

Ana M. Serrano. Fotos: MN Thyssen-Bornemisza.

glos en un entorno cultural hostil —dominado

primero por la religion hegemonica y mas tar-
de por el racionalismo y el positivismo— gracias a su
capacidad de camuflaje e infiltracion. Y es en las ar-
tes visuales donde las creencias esotéricas han en-
contrado el terreno ideal para sus mensajes cifrados:
desde las alegorias herméticas del Renacimiento has-
ta las manifestaciones vanguardistas del siglo XX.

I 0s saberes ocultos han sobrevivido durante si-

Lo oculto en las colecciones Thyssen-Bornemisza
(del T dejulio al 24 de septiembre) retine cincuentay
nueve obras de arte de las colecciones del museo en
las que se detectan rastros esotéricos documenta- L ] ; S
dos. El recorrido se estructura en siete secciones: Al- PEdvard Munch. Atardecer, 1 misza.
quimia; Astrologfa; Demonologia; Espiritismo; Teoso- i
fia; Chamanismo; Suefios, oraculos y premoniciones. ¢ T : Marc Chagall.

_ ; ;. 4 El Gallo, 1928.
Destacan en la muestra las manifestaciones alqui- I b - . By LR Museo
micas halladas en la pintura renacentista. Pese al de- L . i i . Nacional
clive derivado de la revolucion cientifica su simbolis- + L o B Y Thyssen-
mo persistié en el arte y reaparecié con fuerza en el 4. e : : . Bornemisza,
siglo XX, especialmente con el surrealismo. - ; ; f ¥ Madrid.

Enraizada en la concepcién de la Tierra como centro
del universo y desplazada por la nueva fisica de Gali-
leo fuera de los limites de la ciencia, la astrologia si-
guio suscitando interés y dejando huellas en el arte.
El simbolismo de la luna'y el influjo de sus ciclos han
sido fuente de inspiracion para pintores de todas las
épocas, desde el Cristo resucitado de Bramantino has-
ta Calle de Nueva York con luna de Georgia O'Keeffe.

La fascinacion por las variedades de lo demonfaco

recorre toda la historia de la iconografia cristiana. Es-

ta seccion esté habitada por diversas personificacio-

nes del diablo que demuestran su versatilidad para binaba la filosoffa neoplaténica, la tradicién herméti-
transformarse en diferentes cuerpos y objetos. cay las religiones orientales.

El ocultismo renacié en el siglo XIX en Estados Uni- Durante las vanguardias del siglo XX, muchos artis-
dos como una obsesion por la comunicacion con los tas dirigieron su mirada hacia las culturas tribales y
espiritus de los muertos. Uno de los pintores que fre- se dejaron seducir por el chamanismo asiatico y ame-
cuento sesiones espiritistas desde edad temprana ricano. Picasso, Kandinsky, Chagall ofrecen relevan-
fue Edvard Munch. Vinculada al espiritismo, Helena tes ejemplos. Fueron los surrealistas quienes se rin-
Blavatsky y Henry S. Olcott fundaron en Nueva York dieron ante el ocultismo de los suefios premonitorios
la Sociedad Teosdfica, creando un sistema que com- y los oraculos.
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La formula para evitar

sabotearnos a nosotros mismos

Hay momentos en los que la frustracion se apodera de nosotros
y no paramos de rumiar pensamientos negativos. Hay una técnica
perfecta para dejar de sabotearnos y volver a confiar en nuestro potencial.

Elena Fernandez. Foto: iStock

te molestan y no dejas de darle vueltas y

se hacen aun a veces ingobernables. Yo
€s que para eso soy asi 'y punto. Creo que eso no
se puede cambiar”

P ues qué quieres que te diga, hay cosas que

“Jorge, ¢ Tan seguro estas?”

“Segurisimo. Mi familia es asf también de
darle a todo la vuelta y al final sacas tu pe-
or version... pero es inevitable”

"Qué curioso esto que me comentas Jorge.
Mi madre era todo lo contrario. Cuando me
ofa hablar de forma negativa me decia...
A ver, esfuérzate y mira lo que pasa
desde otro punto de vista un poqui-

to mas esperanzador... vamos a
cambiarle el color, como si fué-

ramos un pintor ante un lien-

z0, y quieres ver algo bonito

mas dias... ;qué frase quieres

ahora pintar?... y al final fui

aprendiendo a hacer una nue-

va mirada de lo que me pa-

saba, utilizar colores menos

oscuros, afiadir algun rayito

de luz a la oscuridad: Era una

nueva forma de ver las cosas”.

‘Suena bien, Eduardo, ¢y se puede

saber cémo puedo ver de otra for-
ma que un cliente cuando esta a

punto de comprar va y da la calla-

da por respuesta y no hay quien lo

localice? Actitudes asi no tienen

perdon, ni justificacion, yo no lo-

gro decirme nada positivo, cada

vez que pasa me logra amargar el
dia”.

“Yo suelo reencuadrarlo al instante di-
ciendo:

“Aln no era sumomento” y esta frase me

da margen. Respiro.

Mas adelante me permito ponerme en otro

lugar donde reine la aceptacion, porque ¢En-
fadarme cambiara esa situacion? No, por eso,
calma... enfadarse contra alguien no aporta.

Ese enfado se puede volver contra uno mismoy
ahi me pregunto: Oye, Eduardo: esto que te dices,

. Cuando algo sale mal, no merece

la pena perder el tiempo
con enfados improductivos

;en qué te ayuda? Siento que lastimar-

nos lejos de ayudarte te hace estar en

un lugar emocionalmente incomodo...

y de veras con lo mucho que un co-

mercial trabaja a diario, no es de re-
cibo.

Después pienso en los muchos clien-
tes que aun estan ahi, por conocer,
y lo importante que es no perder el
tiempo en enfados improductivos. Acep-
to esa tristeza de no haberlo consegui-
do (Claro, es una pérdida, sf), ... e incluso
fijate, tras ese instante para aprender qué
si puedo hacer, me salen ya de nuevo los
reencuadres y digo: “hombre, mejor que
sea ahora y ya no haya inconvenientes,
a que compre y todo sean pegas o impa-
gos... nunca se sabe”.

“Si, claro, si lo piensas asf, imagino que no te
afectara tanto... se puede decir que es mas in-
teligente, sufres menos emocionalmente. Eduar-
do, lecciones como éstas que te ensefid tu ma-
dre, créeme, son la mejor de las herencias por-
gue te aportan ser mas feliz, y eso, no tiene pre-
cio”.
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Aseguradoras

Fundacion Pelayo
destinara 220.000 euros
a proyectos sociales

bado las cuentas del ejercicio 2022 y ha se-

leccionado las iniciativas que se apoyaran
en 2023 a través de la resolucién del concurso de
proyectos sociales que cada afio organiza tanto
para grandes ONG, como para empleados de Gru-
po Pelayo que colaboran como voluntarios en al-
guna entidad social.

E | Patronato de la Fundacion Pelayo ha apro-

En esta edicion, la convocatoria de proyectos para
organizaciones sin animo de lucro ha contado con
la participacion de entidades de gran relevancia y tra-
yectoria, segun explica la entidad social de Pelayo
Seguros. La compafiia ha seleccionado un total de
siete proyectos, tanto de ambito nacional como in-
ternacional, a los que se destinarén un total de 140.000
euros. Estos proyectos van dirigidos a cubrir las ne-
cesidades en salud y educacion de nifios y jovenes
en riesgo de exclusion social, asi como a las madres

El Patronato de Fundacion Pelayo aprueba los proyectos que apoyara. et

gue se encuentren también en situacion de exclu-
sién. Dada la situacién provocada por el terremoto
en Siria, el Patronato ha decidido que uno de estos
proyectos se destine a esta emergencia. La convo-
catoria de proyectos para empleados de Grupo Pe-
layo también ha contado con una importante parti-
cipacion se han seleccionado 27 proyectos, con cer-
ca de 80.000 euros para su financiacion.

Empresas

Helvetia Seguros ayudara a sus clientes del seguro
de empresa y comercios a ser mas sostenibles

contra el cambio climatico y la degradacion

del medioambiente al incorporar en los nue-
vOos seguros contratados de Empresas y Comercios
una serie de servicios eficientes gratuitos, durante
el primer afio, con los que sus clientes podran apli-
car medidas sostenibles en sus negocios.

I I elvetia Seqguros demuestra su compromiso

Asi, las pymes y comercios que contraten su segu-
ro con Helvetia Seguros tienen a su disposicion un
equipo de ECOnsultores que les asesoraran para
poner en marcha su propia Estrategia de Sostenibi-
lidad si asi lo desean.

Ademas, pueden solicitar un diagnéstico gratuito
que les ayudara a identificar las principales areas
de consumo energético y aquellos aspectos poten-
ciales que se podrian mejorar para lograr una ma-
yor eficiencia. También se les ofrece la posibilidad
de realizar un informe de sostenibilidad conforme

a los estandares del Global Reporting Initiative (GRI),
en el que se recojan sus principales acciones en ma-
teria de sostenibilidad.

Adicionalmente, para los seguros de comercios tam-
bién se incluyen otros servicios especificos como
un comparador de tarifas energéticas, un test de
evaluacion que le permitira identificar los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) a los que el comer-
cio contribuye en mayor medida con el desarrollo
de su actividad, y un diagndstico que le servira pa-
ra conocer como se encuentra actualmente en ma-
teria de circularidad y qué beneficios tendria con la
aplicacion de la economia circular dentro de su ne-
gocio. Con estos nuevos servicios, Helvetia Seqgu-
ros sigue la nueva estrategia climatica de la com-
pafia, al atender las necesidades de sus clientes y
acompafiarlos en la transicién hacia una economia
descarbonizada y sostenible, ayudando de este mo-
do a mitigar el cambio climatico.
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El sequro se moja en verano contra
la exclusion social de los ninos

Juntos por un verano de oportunidades para los ninos vulnerables:
ONG y aseguradoras se unen para combatir la exclusion social.

Ana M. Serrano. Foto: iStock

en Espafa la tasa de riesgo de pobreza y ex-

clusion infantil es del 28,3%. Es decir, mas de
dos millones de nifios crecen actualmente en nuestro
pais en situacion de escasez econdémica y vulnerabili-
dad social. El riesgo de vivir en pobreza se incremen-
taen entornos familiares con bajo nivel educativo. Apar-
te de los proyectos sociales especialmente dedica-
dos a lainfancia vulnerable, la ONG refuerza su ac-
cién educativa durante los meses de verano. Es en
la época estival -cuando comienzan las vacaciones
escolares- cuando los nifios y adolescentes sufren
mayores riesgos.

S egun los datos que maneja Save the Children,

Los campamentos urbanos de verano son una he-
rramienta para paliar la pobreza y la exclusién so-
cial de muchos nifios en Espafia. Estas actividades
ofrecen a los menores en situacion de vulnerabili-
dad la oportunidad de disfrutar de un ocio educati-
vo, saludable y divertido, asi como de recibir una ali-
mentacion adecuada y un refuerzo escolar.

Algunas aseguradoras en Espafa han mostrado su
compromiso con esta causa y han apoyado a las
diferentes organizaciones no gubernamentales que
realizan estos campamentos. Fundacion La Caixa,
a través de su programa CaixaProinfancia colabo-
ra con Save the Children en las colonias urbanas es-
tivales de grandes ciudades: Madrid, Barcelona, Se-

e gt i R

villay Valencia. El programa ofrece apoyo a nifios y
nifias entre 0y 18 afios de entornos urbanos cuyas
familias se encuentran en situacion de pobreza eco-
némica relativa o severa.

Generali, a través de su fundacion General The Human
Safety Net Espafia, se ha propuesto que ningun nifio
en situacion vulnerable pase el verano en soledad. Me-
diante una divertida iniciativa de captacion de fondos,
THSN Global Challenge ha movilizado a sus emplea-
dos, mediadores, y clientes para recaudar 45.000 eu-
ros que permitan financiar los campamentos urbanos
de verano de 350 nifios, que organizan I’Asociacio Edu-
cativa ltaca en Barcelona, la Fundacion Social Univer-
sal en Cérdoba y la Fundacion Balia en Madrid. Fun-
dacion Pelayo colabora de manera habitual con la
Fundacion Tomillo para facilitar a jévenes con gran
potencial, en contextos de vulnerabilidad, el acceso
a estudios superiores y sean agentes de cambio.

Mapfre colabora también con la Fundacién Tomillo
para financiar el programa Vacaciones en Paz. El
proyecto favorece la acogida de nifios saharauis du-
rante el verano en familias espafolas. Fundacion
Mutua Madrilefia lucha durante todo el afio y desde
hace muchos afios contra el acoso escolar. Eligié a la
Fundacion ANAR como aliado, dada la experiencia y
larga trayectoria de esta ONG en la ayuda a los nifios
y jovenes afectados por este problema.

s b Lg

Las compaiiias de seguros se involucran con los nifios en riesgo de exclusion y pobreza.
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Brooklyn Promenade. Louis Stettner State.

Fundacion Mapfre
explora el siglo XX
con Modott1 y Stettner

Fundacién Mapfre presenta dos exposiciones de fotografia
que exploran la vida, el arte y la politica en el siglo XX.

Ana M. Serrano. Fotos: Louis Stettner State y Fundacion Televisa

ciones de fotografia que nos acercan a la obra
y la biografia de dos artistas que vivieron al-
gunos de los acontecimientos histéricos mas rele-
vantes del siglo pasado: Tina Modotti y Louis Stett-
ner. Ambas pueden visitarse hasta finales de agos-
to en sus respectivas sedes de Barcelona y Madrid.

F undacion Mapfre ha inaugurado dos exposi-

Tina Modotti (Udine, Italia, 1896-México, 1942) fue
una fotografa, actriz y activista politica que desa-
rrolld su obra principalmente en México, donde se
trasladoé en 1923 junto a su pareja, el fotdgrafo es-
tadounidense Edward Weston. Alli entré en contac-
to con la vanguardia artistica y politica del pafs, co-
mo Diego Rivera, Frida Kahlo o David Alfaro Siquei-
ros, y se involucro en la lucha por los derechos de
los trabajadores y las mujeres. La exposicion redne
alrededor de 240 fotografias, en su mayoria copias
de época. Abarcan desde sus primeros afios en Los
Angeles hasta su paso a la accién politica en la Es-
pafa en guerra. La muestra destaca su evolucion
desde el formalismo estético hasta el compromiso

A

Hombre con madero, 1928. Tina Modotti.

social, asi como su relaciéon con Espafia, donde par-
ticipd en el Il Congreso Internacional de Escritores
Antifascistas y colabord con el Socorro Rojo Inter-
nacional. Incluye material documental -cartas, re-
vistas, carteles o libros- y una de las peliculas que
Modotti protagonizé en Hollywood. Se exhiben obras
de fotdgrafos de su entorno cercano, como Edward
Weston, Manuel Alvarez Bravo o Agustin Jiménez.

Louis Stettner, en Madrid

Stettner (Nueva York, 1922-Paris, 2016) se formoé
en la escuela neoyorquina de la Photo League, un
colectivo que defendia la fotografia como instru-
mento de cambio social. En Parfs conocio a Bras-
sal, que se convirtié en su mentor y le introdujo en
el humanismo lirico de tradicion francesa. A caba-
llo entre Nueva York y Paris, Stettner capturd con
su camara la vida cotidiana de ambas ciudades du-
rante mas de siete décadas.

Reline mas de 180 fotografias que recorren toda su
trayectoria, desde sus primeras imagenes tomadas
durante la Segunda Guerra Mundial hasta sus Ultimas
series dedicadas a los paisajes naturales. La muestra
incluye también imagenes inéditas y parte de su obra
en color, no expuesta anteriormente. La obra de Stett-
ner ofrece una vibrante celebracion de la vida, de la
valentia del ser humano para afrontar con plenitud
las adversidades y las bondades de la existencia.
Su mirada abarca multitud de temas: entornos ur-
banos casi vacios, bulliciosas escenas del metro de
Nueva York o la rutina de trabajadores.

Ambas muestras invitan a (re)descubrir a dos foto-
grafos que supieron plasmar con sensibilidad y ta-
lento la realidad social y cultural de su tiempo.




