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La pandemia acelera el giro hacia
un seguro mas digital y personalizado

sociedad. El confinamiento ha obligado a acelerar la digitalizacion de prac-

ticamente todos los ambitos de la vida cotidiana, desde el trabajo al ocio,
pasando por la educacion y el consumo. Este cambio, obligado por la necesidad
del aislamiento social para frenar la propagacion de la pandemia ha venido para
quedarse. Aungue retomemos la normalidad y se relaje el distanciamiento social,
la digitalizacion ha conquistado muchos espacios de los que costara salir.

I a pandemia de coronavirus ha acelerado la transformacion digital de la

Uno de ello es el consumo de bienes. Y también de servicios. Y el sector asegu-
rador deberd adaptarse o dejarse conquistar por otros jugadores mas habiles en
lo que al mundo digital se refiere. El uso de las nuevas tecnologias no se circuns-
cribe a las nuevas generaciones, los denominados nativos digitales. La genera-
cién X (nacidos antes de 1981) e incluso los baby boomers han adoptado las préc-
ticas de los millennials multiplicando su uso de las nuevas tecnologias para rea-

lizar transacciones econémicas y compras.
- Y esta tendencia crecera en el futuro. Por eso es necesario que la indus-
El consumidor es cada tria aseguradora adapte sus modelos de negocio a un consumidor cada
vez mas exigente, conectado e informado, que consulta varios cana-
VeZ més digital y exige les antes de tomar una decisién de compra y que exige agilidad, efi-
L. ciencia y una buena experiencia de cliente a su compafia de seguros.

pI‘OduCtOS Yy SEervicios

. Ha llegado el fin de la era del café para todos, de productos estandari-
personallzados, el SEZUr0  ,5dos con alguna que otra opcién para contentar a los asegurados
no seri una excepci()n mas quisquillosos. Ahorla, el asegurado quiere productos a m~edida que
reconozcan su peculiaridad, que la aseguradora le acompafie a medi-
] da que su vida cambia. Y eso solo sera posible redefiniendo las rela-
ciones entre aseguradoras y asegurados, conociendo mejor al cliente,
apostando por las nuevas tecnologias y perdiéndole el miedo al dato.

De otra manera, entraran otros competidores al mercado asegurador para que-
darse con la confianza de los clientes. Las grandes tecnolégicas, las big tech, tie-
nen casi todos los ingredientes para encontrar la receta del éxito: conocen al
cliente y son expertas en ofrecer experiencias.

El futuro de las compafiias de seguros pasa por la colaboracién con empresas
agiles e innovadoras, que pongan su experiencia tecnoldgica y relacional al ser-
vicio de la experiencia de las aseguradoras tradicionales, que son las que tienen
capacidad de desarrollar productos y conocen el mercado. El ecosistema insur-
tech es cada vez mayor en mercados como el espafiol, con proyectos conjuntos
que buscan impulsar la innovacién en un sector que tiene ante sf la oportunidad
de generar relaciones de confianza con sus clientes. No en vano, en tiempos de
incertidumbre como el actual, aumenta la demanda de seguros.
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¢Como puede afectar la pandemia de Covid-19
a las coberturas del seguro de vida?

Carlos Lluch
Corredor de seguros

os cuenta el Instituto de Salud Car-

N los Il que “el 5,2% de la poblacién

espafiola ha contraido la enferme-

dad y presenta anticuerpos IgG contra el
Covid-19". Aunqgue la mala noticia, a efectos
de identificacion de infecciosos, es que el
33% de esos 2,44 millones de espafioles son
asintomaticos, es decir, el Covid-19 les ha
visitado y ni se enteraron de la fiesta. Pero
otros no han tenido tanta suerte. Segun la John
Hopkins hemos padecido a fecha de 7 de junio
de 2020 la friolera de 27.136 fallecidos, para
quienes el fin del mundo ha llegado en una pan-
demia que no todos imaginabamos. Tampoco
han tenido mucha suerte quienes han pasado
por las UCI, aunque no han pagado con la vida
si se han dejado mucho en términos de salud.

Parece ser que el seguro si esperaba una
pandemia. Tal vez no esta, pero sf una con
efectos similares. De otro modo, no habria
tomado la precaucion de excluir en muchos
contratos tal eventualidad. En general, los
profesionales hemos pasado de largo por
esta exclusion dandola como admisible dado
el nulo riesgo para un mercado nacional al
gue no afectaba algo asi desde la llamada
gripe espafiola de 1918. Erramos. Ahora nos
hallamos en el momento previo al dia des-
pués, ese en el que toca pensar cémo resol-
ver los problemas que ha dejado el Covid-19.

En relacion con los seguros de personas'y,
especialmente, en materia de seguros de vida,
debemos analizar que esa exclusion de pan-
demias ha dejado para siempre de ser banal
y aceptable. De algin modo, sea con el res-
paldo del reaseguro o con el del Estado, debe-
ria impulsarse un marco de cobertura que
incorpore aquellos eventos que pueda oca-
sionar un episodio pandémico o epidémico.
Ya hemos aprendido la leccion y, si esto del
seguro va de aportar a las familias el soporte
financiero que precisan ante un fallecimiento
o una incapacidad hay que estar a la altura.

Mas complejo va a resultar el tratamiento de
los riesgos de las personas que han pasado
el Covid-19, excepto el de aquellas asintoma-
ticas que podran considerarse especialmen-
te afortunadas. Las que pasaron los efectos
del virus habran experimentado un severo
estado de cansancio, dificultad para respi-
rar e incluso lentitud de pensamiento que se
prolonga mas alla de la alta médica. Los espe-
cialistas reportan en muchos pacientes lesio-
nes permanentes que generan insuficiencia
respiratoria, lesiones cardiovasculares, pér-
dida de funciones cognitivas y aparicién de
patologias crénicas renales y hepéticas. Esta-
rfamos, por tanto, ante un virus capaz de afec-
tar de forma sistémica a todo el organismo.

Una mala noticia para quienes tengan un segu-
ro de vida o salud con exclusion de pandemias,
no solo porque no va a obtener de él algo que
esperaba, sino porque ahora serd mucho mas
dificil cambiar a algo mejor. A no ser que la
industria empatice y localice coberturas adap-
tadas a este nuevo nicho, el de los supervivien-
tes al Covid-19. Un virus al que aun le espera
una cita con casi el 95% de la poblacion.
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Innovacion

Decenas de proyectos
esperan la aprobacion
del ‘sandbox’ espanol

(Aefi) y Hogan Lovells reclaman la aprobacién

inmediata del sandbox como elemento esen-
cial para generar nuevas iniciativas que aceleren la
transformacion de la innovacion financiera en Espa-
fia. En un encuentro telematico han explicado que
ya existen muchos proyectos nacionales e interna-
cionales esperando la puesta en marcha para su
participacion en el sandbox espafiol, que actualmen-
te se encuentra en tramitacion parlamentaria, tras
la aprobacion en el Consejo de Ministros del pasa-
do 25 de febrero, del anteproyecto de ley para la
transformacion digital del sector financiero, que inclu-

I a Asociacion Espafiola de Fintech e Insurtech

Agente.

Profesional.

> Unete a
nosotros.

simple. claro. helvetia A

Tu aseguradora suiza

ye la creacion del sandbox regulatorio. Actualmen-
te, la Comision de Asuntos Econdmicos acaba de
designar los diputados que formaran parte de la
ponencia donde se debatird el texto para la aproba-
cién o rechazo de las enmiendas presentadas.

Ademas de una inmediata implantacion que permi-
ta mantener la ventaja competitiva, Aefi y Hogan
Lovells piden la movilizacion de los recursos nece-
sarios para la puesta en marcha, por parte de insti-
tuciones publicas y el resto de los actores implica-
dos. Sobre todo, en lo referido al personal en los
organismos competentes, una implantacion ambi-
ciosa que permita situar a Espafia como pais de
referencia en el &mbito de la regulacion fintech.

Ambas entidades estiman que esto animara la atrac-
cion y mantenimiento del talento nacional e inter-
nacional, y la colaboracion entre la industria para
facilitar la inversion Fintech. El sandbox espafiol per-
mite la entrada de proyectos del ambito de la UE,
situando a Espafia como uno de los paises de refe-
rencia en el ambito de la regulacion fintech.

helvetia.es
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Luis Javier Sanchez Mulligan
Chief Marketing Officer de CNP Partners para Italia e Iberia

Tiempos nuevos,
tiempos de lideres

Mas alla del indudable drama sanitario, vivimos una de esas circunstan-

cias que marcaran para siempre el devenir de nuestro futuro como socie-
dad. No parece aventurado predecir que la historia sefialara este afio como el
momento en el que cambid una era, algo reservado a escasos acontecimientos
de caracter global como la revolucion industrial y la conquista del espacio exte-
rior. Nuestra forma de interactuar y relacionarnos, tanto en esferas personales
como en profesionales, ha cambiado. Situaciones como el confinamiento que
vivimos nos han obligado, como me decfa un antiguo jefe, a “focus on the critical
few vs. the important many’, es decir, a centrarnos en lo realmente relevante para
el devenir de nuestro negocio, en lo fundamental de nuestra existencia personal
y/o profesional.

T ransitamos tiempos complejos, y a la vez intensos, de eso no cabe duda.

Ha sido apasionante poder llevar la metodologia agile de un formato presen-
cial/remoto a un modelo totalmente virtual para comprobar, no solo que la pro-
ductividad ha mejorado, sino que también lo ha hecho la capacidad creativa de
los compafieros y colegas. Me enorgullece ver la rapidez con la que nuestros
equipos se han adaptado, y cdmo han reaccionado con positividad y energia ante
el nuevo reto que nos plantea la situacion actual, y que, al mismo tiempo, es una
oportunidad para aquellas empresas que hemos sido capaces de anticiparnos a
la nueva realidad social.

Es el momento del “ahora” y el momento de los “nuevos lideres” que no solo son
capaces de adaptar el modelo operacional de su empresa, sino también de anti-
cipar las necesidades emergentes y satisfacerlas en todo su “contexto” de pro-
puesta de valor, con una ejecucion e implementacion sencilla para el beneficio
de los socios y colaboradores, asi como de los consumidores finales. Como en
otros grandes momentos de la historia, algunos lideres seran sobrevenidos, por
su capacidad de adaptacion, y otros lo seran por su facultad para prever las nece-
sidades futuras de la sociedad o el mercado.

Antes de que la pandemia no fuera mas que el argumento de una pelicula de fic-
cién, en CNP Partners habiamos impulsado una transformacion profunda de la
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compafiia. Fuimos conscientes de la necesaria evolucion del modelo tradicional
de empresa de seguros hacia una corporacion agil y adaptada a las necesidades
del mercado, y basamos nuestra filosofia en la innovacion y la tecnologia, con-
vencidos de que el futuro estaba més cerca de lo que pensabamos. Y, efectiva-
mente, el futuro es hoy.

Disponiamos de una nueva estructura organizativa, adecuada a nuestro nuevo
modelo de negocio, y reenfocamos nuestra estrategia comercial hacia el B2B2C,
convencidos de que era la evolucién marcada por el mercado y acompafiada de
la presencia de nuevos actores digitales y nuevas tecnologias. Intuiamos que el
cambio social se irfa asentando en el medio plazo, por lo que fue un movimien-
to no sin ciertos riesgos. Pero lo que nadie intufa era que el cambio serfa tan pre-
cipitado y necesario, por lo que arriesgarse ha resultado ser una estrategia acer-
tada.

Seguimos enfocados en el desarrollo de productos de proteccion, pero teniendo

claro que la clave esta en aportar valor afiadido. Un valor diferencial que provee-

mos en la distribucion a través de un modelo hibrido que combina los tres exis-

tentes -digital, marketing directo y presencial-. Un valor diferencial que nos per-
mita construir, junto a nuestros socios, la mejor oferta de seguros de
proteccion del mercado, completando asi nuestra actual oferta de pro-
ductos de ahorro.

Digital First is here to stay, es decir, lo digital ha venido para quedar-
se, y nuestra propuesta de desarrollo de productos para nuestros
socios en un entorno digital, méas la capacidad de segurizar los ingre-

En CNP Partners estamos s0s nos hacen singulares en el mercado. Basamos nuestro modelo

en lainnovacion y la tecnologfa como pilares clave del negocio, apro-

listos para afrontar esta vechando sinergias de filiales del grupo que han nacido en entornos

puramente digitales como iSalud, una de las insurtech lideres en

nueva era con las garantias  Esparia.

de un lider, pero también

con sus habilidades
]

En 2019, tras mi vuelta de Dublin en CNP Santander, lanzamos el canal
CNPhub, una innovadora iniciativa en la comercializaciéon de seguros
para nuestros socios, en un entorno 100% digital combinado con un
modelo de asesoramiento telefénico, y con la monitorizacién tangible
de la experiencia cliente, aportandole, bajo su propia marca comercial,
la creacion de activos digitales, la gestion y monitorizacion de campa-
fias y la optimizacion de datos, lo que la convierte en una solucion diferencial en
el mercado.

En definitiva, en CNP Partners estamos listos para afrontar esta nueva era con
las garantias de un lider, pero también con sus habilidades. Porque, ademas,
estoy convencido de que este nuevo tiempo que nos va a tocar vivir sera tam-
bién un tiempo para las personas.

El lider del mafana sera aquel capaz de compaginar los atributos tradicionales
con una nueva forma de liderazgo, basado en la resiliencia y la adaptabilidad a
las nuevas circunstancias. El lider de mafiana debera contar con una gran capa-
cidad de prevision, pero también de reaccion, con la habilidad de saber crear y
tener iniciativa y la gran virtud de movilizar, motivar e inspirar a las personas,
teniendo siempre en el foco un tnico objetivo: el de guiarnos al resto en estos
nuevos tiempos. Porque vivimos nuevos tiempos, tiempos de lideres.

Luis Javier Sdnchez Mulligan es Chief Marketing Officer de CNP Partners para Ita-
lia e Iberia. MBA en Marketing Digital, procede de la filial de CNP Santander Insu-
rance en Dublin donde lideraba la Direccion de Marketing y Productos para 13
paises a nivel europeo. Previamente ha trabajado para diversas entidades ase-
guradoras, como MetLife, Independent y DKV. Actualmente es miembro del Comi-
té de Direccion de CNP Partners y del Consejo de iSalud.




El Covid-19 acelera la ‘mentalidad
millennial’ del asegurado

No importa la edad, el consumidor es cada vez mas ‘millennial’ a la hora de interactuar con
las compaiiia. La pandemia acelera la transformacién de un asegurado mas digital y exigente

Virginia M. Zamarrefo. Fotos: iStock

a digitalizacion no tiene edad. Y si me apuran,

ni horario ni fecha en el calendario, como dice

una conocida cancién. Y eso es, precisamen-
te, lo que ha propiciado que las generaciones que,
por edad, han convivido con el mundo analdgico
hayan adoptado en los ultimos afios una mentali-
dad millennial. Esto es: utilizan la red para buscar
informacioén, comprar y opinar, como si de nativos
digitales se tratara.

Esta tendencia se ha multiplicado con la pandemia
de coronavirus y supone un punto de inflexion que
el sector debera tener en cuenta en el redisefio de
su relacion con los clientes. De acuerdo con los datos
del Informe Mundial del seguro 2020 de Capgemi-
ni y Efma, el nimero de personas nacidas en 1980
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o antes -miembros de la generacion X'y de grupos
de poblacion de mayor edad- que realizan operacio-
nes online a diario, como compras o pago de factu-
ras, se ha duplicado: desde el 30% que lo hacfa en
2018 hasta el 64%, en 2020. Y la consultora no des-
carta que esta cifra siga subiendo. “Las medidas de
confinamiento establecidas por la pandemia de
Covid-19 incrementara ain mas esta tendencia, al
verse forzados los consumidores a utilizar los cana-
les digitales para realizar operaciones corrientes,
con independencia de la edad o de su nivel de cono-
cimiento tecnoldgico”, explican.

Esta revolucion millennial puede hacer tambalear los
cimientos de muchas compaiiias de seguros si no
son capaces de adaptar sus modelos de negocio a
las nuevas exigencias de un consumidor que ha roto
su forma tradicional de comprar. Y de contratar
seguros. Ahora, los clientes no basan su decision
de compra en un unico canal, sino que consultan
criticas en Internet, piden opinion a familiares y ami-
gos, y solicitan asesoramiento a intermediarios y
agentes. “Con todo ello obtienen la informacién que
consideran suficiente para tomar sus propias deci-
siones independientes a la hora de contratar un segu-
ro", explican desde Capgemini, que afiaden que “los
clientes potenciales buscan comodidad y las empre-
sas no tradicionales, como las big tech, con la agili-
dad que proporciona su operativa digital, y los pro-
ductores directos ofrecen una experiencia del clien-
te sin parangon, tentando cada vez a mas clientes
a probar con un nuevo proveedor”.

Las big tech’, al acecho

Y si el sector asegurador se descuida, perdera la
batalla del interés del cliente con las grandes tec-
noldgicas, que han visto en el seguro un mercado
potencial para obtener ingresos recurrentes, como
ya hicieran en su dia las entidades financieras. Este
interés de las big tech por los seguros se ha dispa-
rado en los Ultimos afios. “Sien 2016 solo el 17% de
los encuestados para el World Insurance Report con-
testo que podria sopesar la posibilidad de contratar
un seguro a una big tech, en 2020 ese numero se ha
duplicado, hasta el 36%".

"¢ Qué tienen ellas que no tenga yo?”", podria pregun-
tarse alguna aseguradora mal llamada tradicional.
Y la respuesta no es sencilla, pero tiene que ver con
la experiencia del cliente, con lo que haces sentir al
asegurado. El informe de Capgemini recomienda
que, para seguir resultando interesantes a los clien-
tes "deben conectar mejor con los asegurados, ofre-
ciéndoles una relacion hiperpersonalizada y centra-
da en la experiencia”.

En resumen, las aseguradoras deben ofrecer los pro-
ductos adecuados, en el momento oportuno y por
los canales mas convenientes para cada cliente. Es
la hora de la omnicanalidad. Ademas, como las pre-
ferencias de los clientes estan evolucionando mas

rapido que nunca, deben realizar una evaluacion
continua por medio de la gestién de datos en tiem-
po real. El objetivo es que los servicios y productos
gue se ofrecen a los clientes avancen a la par que
sus necesidades y deseos. Y si pueden adelantar-
se, mejor, pensara alguno.

Polizas hiperpersonalizadas

El cambio de la mentalidad del consumidor obliga-
ra a sentar de nuevo las bases de la relacion entre
compafiias y asegurados. Capgemini destaca que
mas del 50% de los consumidores desea un sequ-
ro de pago por uso. Este tipo de seguros permite
calcular la prima de manera hiperpersonalizada y
hacer mas racional el precio, ajustado al uso. Sin
embargo, solo la mitad de las aseguradoras ofre-
cen esa opcion.

“Pese a que las compafiias tradicionales del sector
entienden la importancia de anticiparse a los con-
sumidores, no estan actuando en consecuencia. En

Actualidad
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ocasiones carecen de las herramientas y las técni-
cas necesarias para predecir cuando han de promo-
ver los productos apropiados, lo que limita su capa-
cidad para actuar en el momento oportuno”, sefia-
la elinforme. Y esta problematica se traslada a los
mediadores de seguros, ya que solo el 35% de las
aseguradoras proporciona a los mediadores herra-
mientas digitales que ayuden a conocer los even-
tos relevantes de la vida de los asegurados como
matrimonio, nacimiento de un nuevo hijo o la com-
pra de una vivienda.

La revolucion de los datos

En este nuevo contexto, amplificado por la pande-
mia, en el que las relaciones cara a cara tienden a
quedar en segundo plano, el rastreo de los datos de
los clientes es vital para poder personalizar la ofer-
ta aseguradora. Ya hay compafias que lo estan
haciendo, de forma independiente o a través de alian-
zas con empresas del ecosistema insurtech, pero
las que no lo hagan podrian verse adelantadas por
las grandes tecnoldgicas, expertas en el analisis de
datos de los consumidores.

Hacia el ‘inventive insurance’

Capgemini lo tiene claro, las compafifas de seguros
deben evolucionar con rapidez dejar de lado el café
para todos a la hora de disefiar sus productos y ser-
vicios y ofrecer experiencias que den respuesta a
las necesidades y preferencias especificas y parti-
culares de cada tomador.

Sobre el papel parece facil, pero el cambio serd muy
profundo. Frente a las big tech, que recopilan datos
en tiempo real a través de los asistentes virtuales
de voz, los dispositivos wearables y otros sistemas
que utilizan el Internet de las cosas y los chatbots
interactivos, solo el 38% de las aseguradoras cap-

tura datos de dispositivos basados en Internet de
las cosas en tiempo real y el 33% extrae datos a tra-
vés de sistemas de asistencia que procesan lengua-
je natural, como los chatbots.

El informe concluye que, en este nuevo entorno, ten-
dran éxito las inventive insurance, las companiias tra-
dicionales que conozcan las necesidades y prefe-
rencias de los clientes y hagan uso de los datos dis-
ponibles en el ecosistema para ofrecer productos
personalizados en el momento oportuno.

“El escenario actual, competitivo y sometido a rapi-
dos cambios, se ha visto modificado inexorablemen-
te por la pandemia de Covid-19. La adopcion inter-
generacional de los medios digitales y el impacto
sin precedentes de la pandemia son razones de peso
por las que las aseguradoras tradicionales deben
transformar sus modelos operativos”, afirma Anir-
ban Bose, CEO de la Unidad de Negocio Estratégi-
ca de Servicios Financieros de Capgemini. “La par-
tida final exigira a la aseguradora ofrecer experien-
cias hiperpersonalizadas para poder competir en
igualdad de condiciones con las big tech. Se debe
ofrecer a los consumidores un motivo para que
deseen sequir al lado de las aseguradoras, y la hiper-
personalizacion puede ser ese motivo”, afiade.

La buena noticia de la pandemia

No todo es malo. En los malos tiempos es cuando
el sector asegurador demuestra su papel como
garante del desarrollo econémico y social. Y la pan-
demia de Covid-19 puede ser una oportunidad para
mejorar la relacion con el cliente. Esa es, al menos,
la conclusién de un estudio realizado por Swiss Re
en Australia, que concluye que el coronavirus aumen-
tara el compromiso del consumidor con el sector
asegurador.
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Zurich amplia
las coberturas a las
terrazas y ‘take away’

ran poco a poco su actividad con la reapertu-

ra progresiva que permiten las fases del plan
de desescalada. En la llamada nueva normalidad, los
restauradores se enfrentan a nuevos retos y requi-
sitos. A los que Zurich Seguros quiere dar respues-
ta con la iniciativa Salimos Contigo.

I os establecimientos de restauracion recupe-

Esta iniciativa contempla dos tipos de medidas: la
ampliacion gratuita de las coberturas de los bares
y restaurantes asegurados por Zurich. Y la divulga-
cién de materiales con recomendaciones y medidas
de prevencion para adaptar sus negocios, explica la
compafia.

Respecto a la ampliacion del alcance de las pdlizas,
los establecimientos que son clientes de Zurich Segu-
ros disfrutan de una extension a las terrazas de las
coberturas actuales de sus seguros, sin ninguin coste

adicional. La medida incluye todas las coberturas
de las pdlizas contratadas, incluida la de Respon-
sabilidad Civil, siempre que se cumpla la normativa
vigente respecto a estos espacios. Ademas, en las
polizas pasan a incluirse las mamparas y se amplia
el capital cubierto para asegurar el mobiliario de las
terrazas, explica la compafifa en un comunicado

Estas medidas forman parte del programa de com-
promisos de Zurich durante la crisis del Covid-19.

Ahorro e inversion

Mapfre lanza un seguro para garantizar
la educacion superior de los hijos o nietos

cacion de los hijos para su futuro y del con-

siderable coste que supone, Mapfre ha pues-
to en marcha Educacion Talent. Un programa de aho-
rro periodico orientado a padres que quieran dar la
mejor educacion a sus hijos. El programa combina
un seguro de ahorro unit linked con un seguro de
vida riesgo anual renovable. De esta forma, el impor-
te quede cubierto contra cualquier imprevisto.

C onscientes de la importancia que tiene la edu-

El unit linked permite al cliente elegir entre cuatro
opciones compuestas por fondos de Inversion de
Mapfre, adaptandose al perfil de riesgo de cada uno.
El asegurado contara con la posibilidad de cambiar
en cualquier momento la cartera asociada a su poli-
za, sin coste alguno. Para conseguir la mayor ren-
tabilidad, la composicion de dichas carteras se revi-
sard al menos trimestralmente, de acuerdo con la
situacion de los mercados y el criterio de los espe-
cialistas en inversion de la compafifa.

El seguro de vida riesgo, con prestaciones en forma
de capital, cuenta con la peculiaridad de que su suma
asegurada se ird reduciendo en cada renovacion, en
funcion de lo que se incremente el capital ahorrado
en el sequro unit linked. De esta manera, segun se
incremente el ahorro que va acumulando el cliente,
sereducira el capital en riesgo. Cubre el fallecimien-
to por cualquier causa y ofrece la posibilidad de con-
tratar como garantia complementaria la invalidez
absoluta y permanente, con el fin de cubrir cualquier
eventualidad que pueda surgir.

Rescate parcial o total

Llegado el momento del inicio de los estudios supe-
riores, el cliente podra optar por el rescate total o
parcial de su pdliza, o por la constituciéon de una
renta asegurada. Esto le permitird disponer en un
solo pago los recursos necesarios para cubrir todo
el periodo universitario. O ir percibiendo importes
sucesivos para cubrir el coste de cada curso.

Actualidad
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“El turismo local y la economia colaborativa

LUIS HIGUERA

Head of Travel Sales de Europ Assistance Espafna

L 5
; 5 oy

serdn las claves de la reactivacion economica”

Luis Higuera se incorpora en 2009 al equipo de IT de Europ Assistance y tres afios
mas tarde, en 2012, da el salto al equipo comercial como KAM de la compaiiia. Desde
2019 es head of Travel Sales de Europ Assistance. Hablamos con él de ‘Easy Rent’,
un seguro con el que quieren impulsar el alquiler de vivienda vacacional

Por V.M.Z. Fotos: ek

¢£Coémo ha cambiado la forma de viajar y de
alojarse en los ultimos afos?

El turismo ha cambiado radicalmente duran-
te los ultimos afos debido a la tecnologia.
Tenemos que remontarnos a los aflos 70
para concebir el turismo como algo reserva-
do para la clase media alta o los negocios.
Hoy, ese concepto cambia radicalmente debi-
do a tecnoldgicas como OTAS y metabusca-
dores, o bien por la economia colaborativa.

La tecnologia permite crear viajes a medida
desde una Unica plataforma de manera sen-
cillay amigable ofreciendo ademds servicios
como seguros de asistencia de viaje, algo
gue hace mucho mas robusta la oferta. Pero
el mercado se mueve hacia una tipologia de
viaje colaborativa donde compartir se posi-
ciona como un factor fundamental, con com-
pafias colaborativas de alojamiento, trans-
porte y experiencias turisticas.
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“La capacidad de camas del alquiler

¢Como cree que va a cambiar la pandemia
la forma de viajar y las vacaciones?
Somos un pafs que viajamos, esta en nues-
tro ADN. Siempre hemos encontrado la mane-
ra de sobreponernos a situaciones extremas
y haremos lo mismo ante esta adversidad.
Nuestra forma de viajar cambiara sin duda;
y lo hara por fases. A corto y medio plazo,
tanto la incertidumbre respecto a la apertu-
ra de algunas cadenas hoteleras como la
libre circulacién entre paises hara que pon-
gamos nuestro foco en el mercado espafiol
y en el alquiler vacacional. Veremos un incre-
mento en otros medios de transporte, como
trenes o vehiculo propio. Lo que si hemos
notado es la importancia de tener contrata-
do un seguro de asistencia en viaje. El usua-
rio esta concienciandose y ya estamos vien-
do ratios de conversion mayores a los que
teniamos antes de la pandemia.

Acaban de lanzar un nuevo producto, ‘Easy
Rent’ ;en qué consiste?

vacacional se ha incrementado

“Estamos viendo ratios de conversion

un 77% durante 2019”
m

mayores a los que teniamos
antes de la pandemia”

Es nuestra apuesta para esta situacion donde
el turismo local y la economia colaborativa
seran las claves de la reactivacion economi-
ca. Europ Assistance siempre busca la inno-
vacion y hemos dado un paso adelante con
un producto que conocemos a la perfeccion
por ser lideres en la distribucion en el mer-
cado anglosajon. Easy Rent protege tanto al
inquilino como al propietario.

¢A quién va dirigido?

A todos aquellos que elijan el alquiler vaca-
cional como alojamiento durante sus vaca-
ciones. Fundamentalmente son familias con
una media de dos hijos que buscan unas
vacaciones sintiendo que estan en su propia
casa. Esta tipologia de clientes nos otorga a
las aseguradoras la posibilidad de ofrecer
productos complementarios como asisten-
cia en viaje o productos tradicionales de can-
celacion de viaje.

£Qué ventajas ofrece este nuevo seguro a
los propietarios de las viviendas vacacio-
nales? ;Y a los usuarios?

Es un producto win to win entre propietarios
e inquilinos. Para los propietarios, el hecho
de no tener que pedir un depdsito a la hora
de ofrecer su alojamiento y ofrecer un sequ-
ro que cubra cualquier dafio accidental hace
que el ratio de contratacion aumente y a la
vez, estara cubriendo el dafo accidental oca-
sionado por un tercero en su vivienda duran-
te la estancia. Al inquilino le aporta una doble
tranquilidad econémica: evitar el deposito
gue ejercen muchos alquileres y no tener que
abonar nada en caso de dafio accidental.

¢Como se contrata? ;Qué canales de dis-
tribucion utilizara la compania?

Este es un factor clave; la contratacion debe
ser sencilla'y con la toma de datos justa'y
necesaria. Hemos trabajado con nuestro
equipo de Marketing para dar un gran valor
ahadido al customer experience. La contrata-

cién se puede hacer online en el mismo pro-
ceso de reserva del alquiler vacacional o bien
offline, cuando el cliente vaya a recoger las
llaves y firmar el contrato. Por otro lado, no
nos podemos olvidar del cliente B2C, para el
cual hemos creado una tienda virtual para
poder comercializar directamente el seguro.

£Como ha evolucionado el alquiler de vivien-
da vacacional? ¢Es una tendencia que se
consolidara en los préximos anos?

Es un segmento totalmente en auge. La capa-
cidad de camas durante 2019 se ha incre-
mentado un 77% respecto a las cadenas hote-
leras. La tipologia de reserva también es
mayor, con estancias mas largas y la media
de personas por reserva mas elevada. Es un
segmento que puede convivir con el hotele-
ro, pero que se estd expandiendo y adaptan-
do de manera mas 4agil y cubriendo ciertas
necesidades que no estaban cubiertas.
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Salud

Inteligencia artificial
para mejorar
la atencion al paciente

tencial un asistente de salud virtual que utili-

za inteligencia artificial para comunicarse con
los pacientes y mejorar la relacion con ellos. El asis-
tente, bautizado como Julia Eniax, contacta a través
de varias herramientas con los pacientes en diver-
s0s tramites que necesitan realizar con el hospital
de cara a un proceso sanitario.

E | Grupo Asisa ha incorporado a su red asis-

Este proyecto ha comenzado con tareas adminis-
trativas basicas como la gestion de citas, los recor-
datorios de agendas y la recitacion de huecos ante
ausencias de Ultima hora. Cuando esté completa-
mente desplegada, esta herramienta englobara toda
la comunicacién del centro sanitario con el pacien-
te, como recordatorio de medicacion, cambios en
los tratamientos, asi como informacion relevante de
su proceso sanitario, explica el grupo asegurador en
un comunicado.

La nueva asistente de paci

Wi} 0:06/2:01

Julia Eniax ya ha empezado a trabajar con pacien-
tes de HLA en Alicante, Mdalaga, Madrid, Granada,
Almerfa y Malaga, asf como en algunas clinicas den-
tales de Asisa Dental. El asistente contacta sema-
nalmente con mas de 15.000 pacientes y ha con-
seqguido reducir en méas de un 8% las ausencias a
consultas programadas. Este proyecto cuenta con
otras plataformas que buscan optimizar y facilitar
la experiencia de los pacientes, seguin sefiala el grupo
asegurador experto en salud.

Pensiones

Ocho de cada diez espanoles reconocen
que tienen menos hijos de lo que les gustaria

firman la tendencia a la baja de estos ultimos

afos en el nimero de nacimientos. Segun el
organismo, el afio pasado nacieron 13.000 nifios
menos que en 2018, mientras que el nimero de hijos
por mujer (indice de fecundidad) fue de 1,23, la cifra
mas baja desde 2001.

I os Ultimos datos publicados por el INE con-

Sin embargo, estos datos no reflejan la voluntad de
la poblacién y es que 8 de cada 10 espafoles (82,8%)
reconocen que tienen, tendrén o han tenido menos
hijos de los que les gustaria, tal y como se despren-
de de la Ill Encuesta sobre Jubilacién y Habitos de
ahorro de los espafioles del Instituto Santalucia.

Segun el estudio, a los encuestados les habria gus-
tado tener, de media, 2,12 hijos, un dato que con-
trasta con el nimero real ofrecido por el INE. Entre
las causas que han provocado este descenso en el
numero de hijos, los espafioles opinan que la prin-

cipal razon es la dificultad para conciliar trabajo y
vida personal (67,6%), seguida por el elevado coste
de vida y/o dificultad para ahorrar o llegar a fin de
mes (66,6%) y la falta de suficientes ingresos (64,3%).

El orden de los motivos varfa entre hombres y muje-
res. Para ellos, los ingresos insuficientes son la prin-
cipal causa a la que atribuyen la baja natalidad de
estos Ultimos afos (65,3%), mientras que para 7 de
cada 10 mujeres es la falta de conciliacion.

Uno de los aspectos que llama la atencion es la varia-
cién en el numero de hijos deseados, en funcién del
grupo de edad. A los encuestados de mas edad les
gustaria o les hubiese gustado tener mas hijos que
a aquellos de edades inferiores. Mientras aquellas
personas mayores de 65 afios afirman que les hubiera
gustado tener -de media- 2,37 hijos, la cifra baja
hasta los 1,88 hijos en aquellas personas de entre
18-24 afios, segun los datos de la entidad.

Actualidad
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Las deducciones fiscales que facilitan

la Renta a los emprendedores

En los ultimos anos, miles de personas han iniciado un negocio propio. Ante la
nueva crisis que se cierne, es importante conocer las principales deducciones a
las que este colectivo tiene acceso a la hora de realizar la Declaraciéon de la Renta

Diego Ferndndez Torrealba. Foto: Nacho Martin

y ante ese tramite resulta importante para

todos nosotros saber cuéles son las deduc-
ciones fiscales a tener en cuenta. Nos centraremos
en las mas habituales que afectan a los emprende-
dores, pues conocerlas les serd de ayuda para no
pagar de mas y tener mas garantias de continuar
con su proyecto ahora que el mar estd mas revuel-
to que nunca.

E s tiempo de realizar la declaracion de la renta,

La realizacion de actividades econdémicas conlleva
importantes deducciones e incentivos, recogidos
en la normativa del impuesto de sociedades: liber-
tad de amortizacién para inversiones con creacion
de empleo, amortizacién acelerada para elementos
nuevos y del inmovilizado intangible, deduccion por
investigacion y desarrollo e innovacién tecnolégica,
por reinversion de beneficios, por creacion de empleo
mediante el contrato de apoyo a emprendedores
(en este Ultimo caso, para los contratos formaliza-
dos antes de 2019) y un largo etcétera.

También se pueden obtener beneficios por inver-
sién en la vivienda habitual, una deduccion que pese
a estar derogada tiene aun vigencia para quienes
adquirieron su casa o pagaron cantidades para su
construccién antes de 2013. Ademas se aplican
deducciones por alquiler de la vivienda habitual, otra
norma derogada pero de la que se pueden aprove-
char todavia quienes tengan un contrato de arren-
damiento anterior al afio 2015.

Por otra parte, podemos beneficiarnos al elaborar
la declaracion de la renta en el caso de que haya-
mos realizado donativos, especialmente si los hemos
hecho a entidades sin dnimo de lucro -lo que puede
facilitarnos importantes deducciones- pero también
si las hemos efectuado a asociaciones declaradas
de utilidad publica y ciertas fundaciones legales.

Si es el caso de que hayamos invertido en empre-
sas de nueva o reciente creacioén, se nos aplicara
una deduccion del 30% de las cantidades satisfe-
chas en el periodo impositivo, siempre que se hayan
cumplido ciertos requisitos. También tendremos
acceso a deducciones en el supuesto de que haya-
mos realizado actuaciones para la proteccion del

La campana para la presentacion de la renta termina el 30 de junio.

patrimonio histdrico, tanto espafiol como mundial.

Nuestra situacion personal y familiar también resul-
ta importante, pues tendremos derecho a diferen-
tes deducciones por maternidad, por familia nume-
rosa o por tener a nuestro cargo a personas con
discapacidad. Ademads, a la hora de realizar la Decla-
racion de la Renta hay que contemplar las deduc-
ciones adicionales que contemple la comunidad
auténoma en la que residamos.
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De izda. a dcha.: doctores Pedro Marcos, Eduardo Barge, Marisa Crespo-Leiro, German Bou, Nieves Domenech y Javier Cid, del Hospital

A Coruna-CIBERCV.

La Fundacion Mutua se vuelca en
la investigacion contra el Covid-19

Apoya cuatro estudios en diferentes hospitales espanoles sobre el comportamiento, la inmunidad
y las terapias para luchar contra el Covid-19.

elEconomista. Fotos: Mutua Madrilefia

tos econémicos y sociales centra en estos

momentos el compromiso de numerosas enti-
dades que han reforzado sus iniciativas de ayuda a
la sociedad ante la virulencia de la crisis sanitaria
que vivimos. Entre ellas, destacan los importantes
proyectos en el ambito de la investigacion médica
promovidos con caracter de urgencia por la Funda-
cion Mutua Madrilefa. La entidad cofinancia uno de
los primeros estudios puestos en marcha en marzo,
en el hospital madrilefio La Paz. Ademas, acaba de
cerrar su convocatoria extraordinaria de ayudas a la
investigacion médica frente al Covid-19, en la que
apoyara el desarrollo de tres importantes nuevos
estudios sobre el comportamiento, la inmunidad y
las terapias para acabar con la enfermedad genera-
da por el coronavirus actual.

I uchar contra el Covid-19 y sus numerosos efec-

Apoyo al hospital La Paz

En los primeros dias tras el decreto del estado de
alarma en nuestro pafs, a mediados de marzo, cuan-
do la crisis sanitaria se elevaba a pandemia mundial
y su gravedad era claramente preocupante, la Fun-
dacion Mutua firmé su colaboracion en la cofinan-
ciacion de uno de los primeros estudios espafioles
sobre el Covid-19. Se trata de una investigacion pues-
ta en marcha en el Instituto de Investigacion del Hos-
pital Universitario La Paz, dependiente de la Conse-
jeria de Sanidad de la Comunidad de Madrid.

Este estudio clinico tiene, entre otros objetivos, esta-
blecer un protocolo para clasificar a los pacientes
con coronavirus en el momento de su admisién hos-
pitalaria, con el fin de pronosticar su evolucién, y pro-
bar un tratamiento con inhibidores de punto de con-
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trol inmunitario, que bloquean la entrada del virus en
las células, para aquellos con peor prondstico.

Convocatoria extraordinaria de ayudas

En paralelo, la Fundacion Mutua Madrilefia amplié su
accion social con la puesta en marcha también de
manera urgente de una Convocatoria Extraordinaria
de Ayudas a la Investigacion Covid-19, dotada con
200.000 euros. Su objetivo principal era canalizar la
ayuda a la investigacion médica en esta materia.

En esta convocatoria extraordinaria, el Comité Cien-
tifico de la Fundacién Mutua que preside el doctor
Rafael Matesanz ha seleccionado tres iniciativas que
se coordinaran desde diferentes institutos de inves-
tigacion sanitaria: el 11S Biocruces de Bilbao, el i+12
(Instituto de Investigacion Hospital 12 de Octubre
de Madrid) y el INIBIC (Instituto de Investigacién Bio-
médica de A Corufia), e implicaran en total a cinco
centros de toda Espafia.

Los estudios siguen distintas estrategias de inves-
tigacion para conocer mejor el comportamiento del
virus, la inmunidad que genera y probar terapias para
tratar especialmente a los pacientes mas graves.

El proyecto del IS Biocruces de Bilbao creara un
‘Banco Estatal de Terapia Celular Adoptiva”, de lin-
focitos NK, con disponibilidad inmediata para tratar
a pacientes con esta infeccion con prondéstico mode-
rado-grave, a partir de la sangre de pacientes que
han superado la enfermedad.

En segundo lugar, el estudio i+12, del Instituto de
Investigacion Hospital 12 de Octubre, de Madrid, ana-
lizara el papel de los anticuerpos neutralizantes fren-
te a la infeccion y su relacion con la evolucion de la
enfermedad a lo largo del tiempo en pacientes hos-
pitalizados que se han recuperado respecto a los
€as0s Mas graves.

Por ultimo, el tercer trabajo, promovido desde el INI-
BIC (Instituto de Investigacion Biomédica, de A Coru-
fia), estudiara el posible papel de las estatinas, los
medicamentos mas utilizados para reducir el coles-
terol, en la proteccion de pacientes con Covid-19, lo
gue podria tener gran relevancia dado el amplio uso
de estos medicamentos.

Al lado de los mas vulnerables

Conscientes de las necesidades que estan pasando
en esta crisis los colectivos mas vulnerables, la Fun-
dacion Mutua aprobd también en marzo otra con-
vocatoria extraordinaria de ayudas, en este caso para
apoyar proyectos con caracter social de entidades
sin animo de lucro. El objetivo de esta convocatoria
es apoyar, principalmente, iniciativas que cubran
necesidades béasicas de higiene, alimentacion y sani-
tarias de personas en situacién de vulnerabilidad.
Las entidades beneficiarias de esta convocatoria de
ayudas estan a punto de darse a conocer.

invectigac
apoyados e

Ignacio Garralda, presidente de Mutua Madrilefia y de su fundacién.

Apoyo continuado en materia de salud

Esta convocatoria extraor-
dinaria se suma a la con-
vocatoria anual de ayudas
a la investigacion en salud
que la Fundacion Mutua
convoca desde hace 17
afos, dotada de dos millo-
nes de euros, y que apoya
estudios en las areas de
trasplantes, oncologia,
enfermedades raras que
afectan a la infanciay
traumatologia.

Desde su puesta en mar-
cha, en 2004, la fundacion
es una de las entidades
privadas que mas recur-
sos ha destinado, de
forma desinteresada, al
apoyo de la investigacion
cientifica en materia de
salud en Espaiia: 60 millo-
nes de euros que han per-
mitido el desarrollo de
1.400 proyectos cientifi-
cos en nuestro pais.




Seguros

el conomista.

Melanoma y cancer de
piel: guia para tomar el
sol tras el confinamiento

Después de
mas de dos
meses en casa
es necesario
extremar las
precauciones a
la hora de tomar
el sol este
verano para
prevenir el
melanoma

A. M. S. Foto: iStock

uidar la piel y evitar los efectos nocivos del
C sol después del invierno es una practica, por

fortuna, habitual en gran parte de la pobla-
cion. Sin embargo, este afio resulta imprescindible.
Tras los meses de confinamiento, sin exponerse al
sol lo mas minimo, la piel se ha vuelto mas sensi-
ble a la radiacion solar. Ademas, los niveles de mela-
nina estan muy bajos por el aislamiento, mientras
que la intensidad de la radiacion ultravioleta es muy
alta: de 9 0 10 al dia.

Por ello, los dermatélogos de la Fundacion Piel Sana
de la Academia Espafiola de Dermatologia y Vene-
reologia (AEDV) aconsejan disfrutar de los prime-
ros rayos solares con sensatez, de manera gradual,
evitando la quemadura mediante el uso de cremas
protectoras, gafas de sol, ropa clara'y sombreros.
Es también muy importante evitar tomar el sol las
horas centrales del dia -entre las 12:00 y las 16:00
horas-y vigilar la hidratacion.

La radiacion ultravioleta es una de las consecuencias
mas nocivas del sol para la piel. No sélo produce que-
maduras, también es la causa de diferentes cance-

-

-
e

res de piel, entre ellos el melanoma, el mas grave,
pues es responsable del 80% de las muertes por can-
cer cutaneo. Entre los factores que aumentan las
posibilidades de padecer melanoma se encuentran:
los antecedentes genéticos, los lunares atipicos y la
exposicion a los rayos UV. En este Ultimo caso, la pre-
vencion es fundamental y relativamente sencilla.

La prevencion primaria -para evitar el desarrollo de
la enfermedad- debe practicarse durante todo el afio.
La secundaria -que intenta detectar la enfermedad
lo antes posible- puede ser vital a la hora de tratar
este tipo de cancer. Seguin los expertos, si se detec-
ta en fases avanzadas, su prondstico es mas grave
mientras que este tipo de cancer de piel es poten-
cialmente curable cuando se trata en sus estadios
iniciales.

Los dermatdlogos insisten en la importancia de la
deteccion precoz del cancer de piel. “Revisar la piel
cada mes durante unos minutos puede salvar la vida.
Ante un cambio en un lunar, la aparicién de uno nuevo
con un color extrafio o una lesién que sangra debe
consultarse con un médico inmediatamente”.

El Ultimo estudio realizado por la AEDV -a partir de
la base de datos del Instituto Valenciano Oncoldgi-
co (IVO)- arroja resultados preocupantes con res-
pecto a la deteccidn, pues “un mes de retraso en el
diagndstico reduciria la supervivencia en pacientes
con melanoma a menos del 79% a los cinco afos y
al 71% a los diez afios cuando su supervivencia esta-
ba por encima del 85% a los cinco afios en la Espa-
fia preCovid”, aseguran.
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Claves para la vuelta a la
‘normalidad’ en las empresas

Ahora que comenzamos a salir del
confinamiento, adaptarse a la nueva
realidad con seguridad y garantias
para empleados y clientes es el
gran reto para todas las empresas

Redaccion. Foto: iStock

no se extenderd, si todo va por el cauce nor-

mal, hasta finales de junio. Las empresas se
estan teniendo que adaptar a esta nueva realidad
que pasa por establecer protocolos higiénicos, asf
como nuevos horarios, funciones y la convivencia
entre los dos mundos: el trabajo en la oficina y el tele-
trabajo. Tal y como se destaca desde Woffu, startup
especializada en la optimizacion de la gestion del
tiempo de los empleados, la adaptacién a esta nueva
realidad pasa por adoptar politicas de digitalizacion,
flexibilidad horaria y movilidad que permitan un épti-
mo funcionamiento de la compafifa.

E | plan de desescalada anunciado por el Gobier-

Priorizar el teletrabajo

Ahora mismo todas las personas que pueden hacer-
lo ya estan teletrabajando. Es importante mantener
esta dinamica todo el tiempo que sea posible. En
primer lugar, para seguir protegiendo a los profesio-
nales de la empresa y a sus familias. En segundo,
para evitar desplazamientos innecesarios y seguir
contribuyendo a la salud de todos. En una fase tan
prematura de la desescalada, serfa descabellado
regresar a una supuesta normalidad que no es, de
momento, la normalidad que todos deseariamos.
Por lo tanto, prudencia.

Turnos y horarios flexibles

Dada la situacion, es preciso tratar de evitar al maxi-
mo juntar a muchos empleados en los centros de
trabajo, por eso se hace necesario confeccionar un
sistema de turnos que permita organizar la vuelta
con seguridad. Ademas, hay que tener en cuenta a
aquellos empleados que tengan hijos ya que la aper-
tura de los centros educativos todavia es lejana,
ofrecer horarios flexibles en estos casos es la mejor
solucion.

Higiene y seguridad, ante todo

Por otro lado, es totalmente esencial establecer un
protocolo de higiene en la empresa que pase por
respetar la distancia de seguridad, instalar mampa-
ras (si es necesario), sefializaciéon y mecanismos
que recuerden a todas las personas la necesidad de

mantener las distancias y las méximas medidas de
higiene y contar con un buen servicio de limpieza
que realice una desinfeccion diaria. Asimismo, es
necesario abastecer a los trabajadores con todos
los recursos para llevar a cabo su trabajo con todas
las garantias de seguridad: mascarillas, pantallas,
guantes, solucion hidroalcohdlica, jabon y desinfec-
tantes.

El trabajo liquido ha llegado para quedarse

La crisis sanitaria ha traido consigo la aceleracion
en la implantacion de una nueva tendencia: el tra-
bajo liquido. En el trabajo liquido prima la flexibili-
dad, desaparecen las jerarquias y la limitacién a un
espacio concreto. El trabajador liquido puede traba-
jar en cualquier momento, desde cualquier lugar,
con cualquier tipologia de relacion laboral en un con-
texto de transformacion digital totalmente necesa-
ria en su dia a dia. Por eso, las empresas deben adap-
tarse a este nuevo contexto que viene para quedar-
sey eso pasa por adoptar politicas de digitalizacion,
flexibilidad horaria y movilidad.

Empresas
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El Covid-19 refuerza el papel
protector del seguro de vida

La crisis del coronavirus ha puesto en valor la capacidad del
seguro de vida de ofrecer tranquilidad financiera tanto a
las familias como a la economia en su conjunto

V.M.Z. Fotos: iStock
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El 69% de los espaioles planea contratar un seguro de vida en los préximos seis 0 nueve m

medad Covid-19 conllevara profundos cam-

bios en la sociedad y en el consumo. O al
menos eso prevén los expertos. Uno de los cambios
gue ya se estan empezando a percibir es un mayor
interés de los espafioles por aumentar su ahorro a
través de productos seguros. Asf se desprende de
un reciente estudio de Capgemini que refleja que el
69% de los espafioles estéa dispuesto a contratar un
seguro de ahorro en los proximos seis a nueve meses.

I a crisis provocada por el coronavirus y la enfer-

Este impulso al ahorro se da en un contexto en el
que el parén de la actividad laboral y comercial en
practicamente todo el mundo ha puesto a prueba
la resistencia financiera de muchos hogares. La
capacidad de ahorro y de contar con un colchén
econémico para hacer frente a imprevistos se ha
mostrado como un factor fundamental.

Aunque es dificil de prever -e incluso de imaginar-
gue una pandemia paralice el mercado mundial obli-

gandonos a trabajar desde casa o a paralizar la acti-
vidad de millones de negocios y empresas en todo
el mundo, el seguro de vida ahorro gana enteros
como una herramienta capaz de gestionar esta incer-
tidumbre econdémica.

La proteccion del seguro de vida

Estos meses de incertidumbre han intensificado el
papel del seguro de vida como dinamizador del cre-
cimiento econémico, asi como su papel en la salud
y el bienestar financiero de los hogares, segun las
conclusiones del estudio La contribucion social y
econdmica de la industria de los seguros de vida ela-
borado por MetLife y The Battle Group. El informe
asegura que “las aseguradoras de vida son vitales
para una economia y sociedad modernas que fun-
cionen eficientemente y son un contribuyente clave
para permitir un crecimiento robusto a largo plazo”.

Mas de 20 millones de espafioles tienen un seguro
de vida riesgo. Esta modalidad del seguro de vida

eses, seglin Capgemini.




Seguros

el .conomista.e

suele ir asociada a hipotecas o préstamos persona-
les, aunque cada vez mas personas lo contratan
como una forma de garantizar la tranquilidad finan-
ciera de la familia en caso de accidente o falleci-
miento. Ademas de un instrumento de ahorro'y pre-
vencion, el seguro de vida puede cubrir otras nece-
sidades a largo plazo como la jubilacion, la protec-
cion frente a impagos de hipotecas o préstamos
personales o, incluso, garantizar los estudios supe-
riores de los hijos, como el ultimo producto lanza-
do por Mapfre, Educacion Talent.

En su vertiente mas conocida, los seguros de vida
ligados a hipotecas, estas pdlizas saldan la deuda
pendiente con el banco y evitan que la familia sufra
estrecheces econémicas si alguno de los titulares
del crédito fallece o se pierden los ingresos econo-
micos que aportaba para el pago de las cuotas de
la hipoteca. En Espafa hay 3,8 millones de perso-
nas hipotecadas que cuentan con un seguro de vida.
Cada afio, la industria del seguro liquida 4.700 hipo-
tecas tras un fallecimiento, con un importe abona-
do de cerca de 166 millones de euros. Ademas, segun
los datos de Unespa, la patronal del seguro en Espa-
fa, las aseguradoras gestionan 240.955 millones

. El seguro de vida aboné en
2019 prestaciones por valor
de 1.200 millones de euros

de euros de sus clientes al cierre de 2019. De esa
cifra, 194.786 millones corresponden a seguros de
proteccion.

La proteccion del seguro de vida va mas alla de la
amortizacion de un crédito o una hipoteca. El estu-
dio de MetLife afirma que las aseguradoras que
comercializan seguros de vida “mejoran la calidad
de vida de sus clientes y proporcionan una red de
proteccion ampliamente difundida en la sociedad
espafola”. De acuerdo con los datos de Investiga-
cion Cooperativa entre Entidades Aseguradoras
(Icea), el seguro de vida pago prestaciones -falleci-
miento o invalidez- por valor de 1.200 millones de
euros en 2019. Como dato, la aseguradora destaca
que cada dia, el seguro de vida transfiere 3,3 millo-
nes de euros a los asegurados y sus familias.

El papel del seguro de vida en la economia

El seguro de vida no solo beneficia a las familias y a
los asegurados, también ejerce su influencia positi-
va en la economia. Las aseguradoras de vida tienen
un papel fundamental en el funcionamiento eficien-
te de la economia 'y son un contribuyente clave para
el crecimiento econdmico a largo plazoy la mejora
de los niveles de vida. Por ejemplo, ayudan a cana-
lizar los ahorros familiares de una gran parte de la
poblacién hacia inversiones productivas. También

El seguro de vida liquida cada afio 4.700 hipotecas tras un fallecimiento.

promueven el crecimiento econémico a través de
sus propios canales de financiacion e inversiones
Unicos. No en vano, el sector asegurador supone algo
mas del 5,3% del PIB de la economia espafiola.

Las aseguradoras de vida son una fuente critica de
capital para la economia en general. Y juegan un papel
protagonista como inversores institucionales, ya que
son uno de los principales compradores de deuda
publica y privada, lo que les permite desempefiar un
papel estabilizador en el sistema financiero durante
las crisis financieras. Y juegan un papel critico en el
mercado de deuda de colocacion privada.

Ahorro e inversion
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;Afecta el Covid-19 a las mascotas?

El coronavirus nos deja cientos de preguntas de las que poco a poco vamos
conociendo las respuestas. Una de ellas se refiere a su efecto y propagacion
en los animales, su posible contagio por parte de los humanos y viceversa

Diego Fernandez Torrealba. Foto: iStock

mos olvidar ha cogido al planeta entero en

pafales, obligado a encontrar respuestas para
las numerosas preguntas gue genera un enemigo
tan desconocido y poderoso. Se le investiga en una
carrera contrarreloj, mientras los ciudadanos nos
exponemos no solo al riesgo sanitario y a una difi-
cil situacion econémica, sino también a un bombar-
deo constante de informaciones -y desinformacio-
nes- que en muchas ocasiones nos confunden en
lugar de ayudarnos.

E | maldito virus de cuyo nombre nos quere-

Intentaremos arrojar algo de luz sobre un aspecto
gue preocupara esencialmente a quienes vivan con
un animal de compafiia y que sugiere numerosas
cuestiones. ¢ Pueden contagiarse de Covid-19? ; Pue-
den contagiar a los humanos? ;Deberfa-
mos tomar alguna medida de precau-
cion?

La realidad no es 100% tranquilizadora,
pero casi. Resulta extremadamente com-

plicada, aunque no imposible, la transmision
del virus de humanos a animales y viceversa.
Es cierto que el coronavirus se reproduce
mas rapido en algunas especies, como los
gatos y los hurones, pero de igual mane-

ra las posibilidades de que ello suceda
sSon muy escasas.

Asi que, duefios de mascotas, no se
preocupen y no caigan en el alarmis-
mo: no hace falta llevarles al veteri-
nario, no es necesario ponerles nin-
guna mascarilla adaptada -lo que podria
generar un elevado estrés al animal-, no
se precisa realizarles ningun test ni cam-
biar su rutina diaria.

L

a

Eso no significa que no sea recomendable

tomar ciertos habitos de precaucion con el _,.:.“
fin de prevenir un riesgo que, aungue muy gt

bajo, existe tanto para los humanos como
para ellos. Por ejemplo, llevar a cabo cier-
tas medidas de higiene después de tocar

a nuestras mascotas, como lavarse bien
las manos o no frotarse los ojos o la nariz,
amén de desinfectar correctamente mate-

riales como correas, collares, comederos o jugue-
tes de uso habitual de nuestra mascota.

Asi sera casi imposible que el animal contraiga la
enfermedad. Pero... ¢y si hemos contraido noso-
tros el Covid-19? Lo mejor seria, si esta en nues-
tra mano, dejar al perro o al gato al cuidado de una
persona sana, sin dejarle ningun material adicio-
nal ya que podria estar también infectado. En el
caso de que nuestra mascota se quede en casa,
deberemos evitar el contacto cercano, llevar pues-
ta la mascarilla en presencia del animal y lavarnos
con mucha frecuencia las manos. Es raro que suce-
da, pero toda precaucién es poca para cuidar a
nuestro compafero de piso; sin pasarnos, pues
debemos manejarnos con cautela

y responsabilidad, pero nunca

con miedo.

Mascotas
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Que debe tener en cuenta si quiere
comprar una vivienda en 2020

Ahora que poco a poco el temporal amaina, es hora de ir retomando la normalidad: recuperando los
quehaceres diarios, rehaciendo nuestras rutinas, reencontrandonos con familiares y amigos. Quien sabe,
si sus condiciones se lo permiten y asi lo desea, incluso puede haber considerado comprar una casa

Diego Fernandez Torrealba. Foto: iStock

cionantes -principalmente las medidas de

higiene y las normas de distancia fisica- tam-
bién se reactiva poco a poco, apostando por un ajus-
te en los precios mas pertinente que nunca tenien-
do en cuenta la crisis econémica que se nos viene
encima. En cuanto a los particulares, el parén ha
servido a muchos para valorar que no estan del todo
conformes con el hogar o regiéon donde habitan, con-
virtiéndose en el pistoletazo de salida hacia una
nueva forma de vida.

I a venta de vivienda, alin con severos condi-

Tal vez este sea su caso y haya comenzado a bus-
car vivienda, un proceso que puede resultar ilusio-
nante pero también complejo, dificil y lleno de mati-
cesy dudas a resolver. Le ofrecemos, apoyados en
las consideraciones de la inmobiliaria Solvia, una
serie de consejos que pueden ser de utilidad si se
encuentra buscando piso en esta época convulsa.

En primer lugar, asegurese de que comprar le resul-
ta viable econémicamente, calculando con qué aho-
rros cuenta y, en caso de que se pida una hipoteca,
cudl es la cantidad maxima que financiara la entidad
bancaria. Habremos de tener en cuenta por otro lado
nuestra situacion particular -especialmente en lo que
respecta a la estabilidad laboral- y el contexto eco-
némico en el que se encuentra el pais, con el fin de
asegurarnos de que la compra no nos generara futu-

ros problemas y estemos en disposicion de acome-
terla sin jugarnosla.

Tendremos también que buscar hipotecas que nos
ofrezcan buenas condiciones, un proceso que se
puede efectuar de manera telematica, y mas ahora
gue se ha desarrollado significativamente la gestion
a través de internet. Seguramente podamos realizar
una solicitud online a un banco, hablar en remoto con
un gestor para que nos oriente y llevar a cabo miles
de tramites mas a distancia, ganando en tiempo y
comodidad mientras nos curamos en salud.

Dejando de lado el aspecto econémico, habra que
tener muy en cuenta cuales son nuestras necesida-
des habitacionales -espacio, luz, tipo de casa, entor-
no-, definiendo en qué clase de vivienda a la que
podamos acceder nos encontrariamos a gusto y
valorando factores de peso como su ubicacion.

En cuanto al proceso de busqueda, es muy sencillo
informarse detalladamente sobre las carac-
teristicas de los pisos e incluso realizar ‘
visitas virtuales de manera online. Y, en

caso de que efectuemos visitas presen-

ciales, aprovecharlas al maximo para cono-

cer en profundidad las casas candidatas,
comprobar sus pros y contras y resolver

en directo las dudas que se nos planteen.
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La bicicleta domina las calles
en el retorno a la normalidad

La sociedad que surge tras la pandemia de coronavirus apuesta por la bicicleta para los desplazamientos
urbanos. Las ciudades se preparan ante el ‘boom’ de las dos ruedas, pero ;estamos preparados para

circular de forma segura?
F.S.M. Fotos: iStock

El uso de bicicletas se ha multiplicado durante el desconfinamiento.

malidad las calles de practicamente todas

las ciudades espafiolas se han Illenado de
paseantes avidos de aire libre y en las calzadas se
han multiplicado las bicicletas. Son multitud los
espafoles que han desempolvado viejas bicicletas
para poder moverse por la ciudad, llegando a colap-
sar a tiendas y talleres del sector, que se han visto
desbordados por la demanda de reparaciones, por
un lado, y de compra de nuevas monturas, por otro.

E n las primeras semanas de la vuelta a la nor-

Este auge de las dos ruedas se explica por la reti-
cencia de muchos urbanitas de retomar el uso del
transporte publico ahora que vamos saliendo de la
pandemia de coronavirus. La bicicleta permite des-
plazarse de forma 4gil y comoda por las ciudades,
sin las molestas aglomeraciones de trenes, metros
0 autobuses, especialmente en las ciudades mas
afectadas por la Covid-19, Madrid o Barcelona.

El uso de la bicicleta como medio de transporte se
ha disparado en todo el mundo, ciudades como
Nueva York o Milan ya trabajan para acomodar su
trazado a las exigencias de los ciclistas. Madrid tam-
bién se prepara para ofrecer una cara mas amable
a todos los que apuestan por un medio de transpor-
te mas limpio, eficaz y seguro en la pos-pandemia.

En el primer fin de semana del desconfinamiento, el
uso de los carriles bici de Madrid se dispard un 300%,
de acuerdo con los datos del comparador de segu-
ros Acierto.com. Ademas, la bisqueda en Google de
bicicletas desde el 14 de marzo se ha incrementado
un 138%, explica el comparador de seguros.

Nuevos ciclistas, nuevos riesgos

En este contexto, los que han redescubierto las bon-
dades de las dos ruedas y han rescatado su bicicle-
ta del olvido deben tener en cuenta, también, el ries-
go que implica circular en bicicleta, especialmente
por la gran ciudad. Por eso es necesario estar pro-
tegido en caso de sufrir un accidente -o de provo-
carlo-. En este sentido, los seguros para bicicletas
juegan un papel muy importante.

El comparador de seguros Rastreator recuerda que
“en Espafia no es obligatorio tener un seguro de bici-
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Una mujer circula por Madrid con su bicicleta el pasado mes de mayo.

cleta, pero sf recomendable. Al circular en bici esta-
ras expuesto a una serie de accidentes tanto propios
como a terceros, a los que tendras que hacer frente
si no cuentas con una poliza que te proteja frente a
ellos. De hecho, el Ayuntamiento de Madrid ha indi-
cado como en el Ultimo mes han aumentado el nume-
ro de siniestros con respecto a periodos anteriores
por lo que hay que extremar la precaucion”.

Entre los percances mas comunes que puedes sufrir
se encuentran las cafdas, los atropellos, las averias,
el robo de la bicicleta o los dafios de esta por actos
vandalicos.

Coberturas imprescindibles

Las garantias y las coberturas que ofrece cada segu-
ro dependen de la compafiia de seguros, pero el
comparador que dirige Fernando Summers explica
que las coberturas imprescindibles para un buen
seguro de bicicletas incluyen la Responsabilidad
Civil, que se encarga de cubrir cualquier dafio oca-
sionado a un tercero mientras circulamos con nues-
tra bicicleta.

La asistencia fuera de casa. Un percance con la bici
puede ocurrir a pocos metros de casa o a varios kilé-
metros. Para el segundo caso existe esta cobertu-
ra, que se encarga de cubrir las necesidades que te
surjan a raiz de un accidente lejos de tu hogar.

También debe cubrir los dafios y robos, asi como la
defensa juridica. “Cualquier accidente con un terce-
ro puede terminar en un conflicto legal, por lo que
esta cobertura incluye la asesorfa juridica y, en caso
de necesitarlo, los costes de la contratacion de un
abogado”, explican.

. El uso del carril bici crecio un

300% en el primer fin de semana
del desconfinamiento

Una cobertura que no debe faltar nunca es la de gas-
tos médicos: “Es muy comun que estas pdlizas inclu-
yan esta garantia, que se hace cargo de los gastos
médicos derivados de un accidente con la bici", sefia-
lan desde Rastreator.

Y si, las bicicletas eléctricas también cuentan con
seguros a medida que, ademas de las coberturas
basicas, ofrecen garantias especificas para el man-
tenimiento del mecanismo del vehiculo.

¢Cubre el seguro de hogar?

Muchas pdlizas de hogar incluyen garantias espe-
cificas para bicicletas. En concreto, se encargan
principalmente de cubrir el robo de esta. No obs-
tante, en ningun caso se hacen cargo ni de la res-
ponsabilidad civil, ni de la asistencia fuera del hogar,
ni de cualquiera de las coberturas antes mencio-
nadas, explica Rastreator. Por tanto, tan solo se
responsabilizan del robo de la bici, siempre y cuan-
do se cumplan los requisitos exigidos por la ase-
guradora.

La bicicleta quiza sea uno de los medios de trans-
porte mds adecuados para facilitar el desplaza-
miento con distancia social y el respeto al medio
ambiente, pero el aumento de su uso puede multi-
plicar los accidentes. Elegir un buen seguro depen-
derd tanto del tipo de bicicleta que se elija como
del uso que el ciclista -novato o experimentado- le
vaya a dar.
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‘Cheste’, la poliza
que asegura la moto
durante el verano

on la llegada del buen tiempo aumenta el uso
C de las motos y ciclomotores. Mapfre quiere

ofrecer a los propietarios de estos vehiculos
una opcion flexible para configurar su seguro. Por
eso pone a disposicion de sus clientes la Pdliza Ches-
te, un seguro con cobertura total que podran con-
tratar durante la temporada de verano. De esta forma,
los asegurados que solo utilicen la moto entre los
meses de junio y septiembre no tendran que pagar
un seguro anual. Esta pdliza podra contratarse hasta
el 30 de septiembre, con fecha de vencimiento a 31
de diciembre, explica la compafiia.

Asimismo, a todos los clientes que durante el mes
de junio contraten un seguro de moto anual a todo
riesgo o una poliza de terceros ampliada Mapfre les
regalara el dispositivo Moto Conectada. Una solucion
tecnoldgica incorporada a la moto para ofrecer al
propietario informacion de esta en todo momento.

Mediante la app se puede consultar su localizacion,
hacer un seguimiento en caso de robo, detectar un
impacto, y emitir una llamada automatica en casa
de accidente entre otras cosas.

El seguro de moto de Mapfre protege a cerca de
600.000 motoristas en Espafia, lo que representa
el 12% del total de los vehiculos que asegura la com-
pafiia. Para ellos, la compafiia ofrece coberturas
especialmente pensadas para las dos ruedas.

Mediacion

El Consejo General reivindica el papel
del mediador de seguros como asesor experto

de restriccion de la actividad para evitar el

contagio del coronavirus han provocado una
crisis social y econémica cuyo alcance aun desco-
nocemos. El Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros quiere reivindicar el papel
de la mediacion en este contexto econémico tan
complejo.

E limpacto de la crisis sanitaria y las medidas

Solo entre marzo y abril han cerrado 133.757 empre-
sas. Nunca se habia deteriorado de esta forma el
tejido productivo. El volumen total de parados, al
cierre de mayo, alcanza los 3.857.776 desemplea-
dos, la cifra més alta desde mayo de 2016. Estos
datos, no recogen a los trabajadores que se encuen-
tren en suspension de empleo o reduccion de jor-
nada como consecuencia de un ERTE. Una de las
medidas econdmicas aprobadas por el Gobierno
para ayudar a los trabajadores, auténomos y empre-
sarios afectados por la crisis del Covid-19 es la posi-

bilidad de disponer del ahorro acumulado en sus
planes de prevision social complementaria.

Antes de rescatar un plan de pensiones debemos
informarnos bien. El mediador de seguros puede
orientar a sus clientes sobre la conveniencia o no.
La evolucion de los mercados financieros, la tribu-
tacién como rendimientos del trabajo del rescate o
las implicaciones para el futuro, hacen del asesora-
miento por parte de un profesional algo esencial,
recuerda el Consejo General. “La proximidad, la for-
macion y la profesionalidad de un mediador de segu-
ros da un valor afiadido al servicio que prestan a sus
clientes en estos tiempos de incertidumbre. El media-
dor de seguros no solo puede asesorar a sus clien-
tes acerca de qué hacer con los planes de pensio-
nes. También puede orientarles con las diferentes
alternativas de ahorro que ofrece el sector asegu-
rador, en el ramo de Vida", recuerda el Consejo Gene-
ral en un comunicado.

Actualidad



Si quieres

conocer a

cara de tu

compania
de Seguros

\VISITANOS

expertos en
Comunicacién Audiovisual
para el sector asegurador




Seguros

‘Techdencias’

28

el .conomista.e

El desconfinamiento
en familia llega
sobre ruedas

Es la hora de las bicicletas. Y si son eléctricas, mejor.
La salida de la pandemia las ha hecho protagonistas
de las calles urbanas, estas son algunas propuestas

Ana M. Serrano. Fotos: eE

ace meses que lo deseamos: volver a pisar

H la calle, tranquilos, a nuestro aire, sin fran-
jas horarias ni restricciones... ; Con masca-

rilla? Sf, claro. Y sobre ruedas. Sobre todo esto Ulti-
mo. A lo hora de desplazarnos por la ciudad,

el coche sigue siendo un engorro y el trans-

porte publico -y sus aglomeraciones- no

deja de suponer algo de riesgo, por mini-

mo que sea. Subirse a una bici es la

gran alternativa de la movilidad urba-

na. Eso lo sabemos hace tiempo.

Pero ahora se ha convertido en el

medio ideal para recuperar la liber-

tad. Ademas, es innegable, el buen

tiempo ayuda a retomar las costumbres saludables
y respirar de nuevo el aire de la ciudad ya sin conta-
minacion.

El pasado 3 de junio, Dia Mundial de la Bicicleta, diver-
sos estudios arrojaban datos alentadores con res-
pecto al uso de la bicicleta, entre ellos un aumento
de la demanda, principalmente en las grandes ciu-
dades como Madrid y Barcelona. Es mas, algunos
gobiernos planean facilitar su implantacion en zonas
urbanas.

Las propuestas son infinitas. Las marcas se afanan
en presentarnos los Ultimos avances tecnoldgicos
adaptados a uno de los transportes mas seguros
tras la crisis del Covid-19. La firma de automaviles
Peugeot propone bicicletas eléctricas practicas,
comodas y versatiles, tanto para la ciudad como
para el campo. Disefiados por el Peugeot Design Lab,
los diferentes modelos 100% eléctricos se encuen-
tran disponibles en todos los distribuidores Peugeot
Cycles y en la web de la compafiia.

La Peugeot eLCOT, combina un delicioso estilo neo-
retro con la tecnologia de dltima generacion. Se trata
de una bicicleta urbana y compacta, con una bate-
ria de 400 Wh y un alcance de hasta 70 kilémetros.
Su cuadro de aluminio es ligero, elegante y como-
do, especialmente concebido para moverse por la
ciudad: bastidor de paso bajo que facilita el arran-
quey la parada; sillin confortable; portaequipajes
Racktime y guardabarros de metal pulido. Esta equi-
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pada con frenos de disco hidraulicos de alto rendi-
miento, confiables y eficientes.

El modelo eF02, también perfecto para la ciudad, es
ademas muy prdctico pues se trata de un disefio
plegable fabricado en aluminio. Su estructura de bajo
escalon ofrece un confort excepcional gracias a sus
ruedas de 20 pulgadas. El motor TranzX dispone de
un sensor de rotacion que proporciona la mejor asis-
tencia eléctrica desde el arranque.

La eM02 PowerTube -eléctrica de enduro- nace con
vocacion montafera. Es potente, segura y compac-
ta. Los neumaticos 27,5+, la suspensién delantera
Roxshox Deluxe con recorrido de 160 mm y los fre-
nos hidraulicos XT garantizan el maximo agarre y con-
trol. Para una proteccion dptima de los elementos, la
bateria Bosch se integra por completo en el marco y
es facilmente extraible desde la parte superior del tubo
inferior. EI motor Bosch Performance Line CX ofrece
potencia instantanea, ademas de permitir enfrentar
las pendientes mas abruptas con confianza.

La Peugeot eR0O2 PowerTube es la reina de la carre-
tera y la competicion. Equipado con una horquilla
de carbono, transmisiéon Shimano y neumaticos Hut-
chinson para todas las estaciones, este modelo lige-
risimo permite afrontar los desafios del asfalto sin
preocupaciones. Las horquillas livianas completa-
mente de carbono han sido disefiadas especifica-
mente para usarse con frenos de disco. Incorpora
una pantalla Kiox de 1,9 pulgadas que registra todos
los datos e informacion detallada de los recorridos
realizados.

La todoterreno se llama eFBO]1. Eléctrica y all road
es una maquina a la hora de trillar
los tramos fuera de pista. Sus

T == Leumaticos sobredimensiona-

dos ofrecen un confort excepcional en cualquier
terreno. El sistema de motor ofrece un pedaleo cons-
tante y sin apenas esfuerzo incluso al escalar o con
obstaculos dificiles, ademas de un comportamien-
to de arranque y agarre optimos. Los frenos son Shi-
mano M396, tan ligeros como efectivos indepen-
dientemente de las circunstancias. Ofrecen al pilo-
to un control total sobre el frenado gracias a sus
palancas de cambio asociadas.

La eT0T FS Touring PowerTube es uno de los mode-
los mas ambiciosos de la firma. Equipada con com-
ponentes de alta gama, esta bici de trekking brinda
una aceleracion suave, una suspension amortigua-
da al extremo y un pedaleo silencioso en cualquier
circunstancia.

De cara al verano y las salidas en familia, la firma
francesa presenta también dos modelos que no son
eléctricos, si ideales para los méas pequefios de la
casa: la Peugeot LJ74, especial para nifios entre tres
y cinco afos; y la Peugeot JM20, para aquéllos que
empiezan a descubrir el placer de las mountain bike.

LLa primera es una bici de pequefio tamafo y disefio
vintage. El cuadro de aluminio Legend es ligero 'y
resistente a la vez y ha sido especialmente disefia-
do para la movilidad y el ajetreo infantil. Dispone de
frenos V-Brake muy versatiles, adecuados para

la seguridad de los nifios. Pt~

Finalmente, la Peugeot JM20 estd pensada
para los primeros paseos por la montafia.
Dispone de neumaticos de 20 pulgadas
con pomos y frenos eficientes para
- garantizar la seguridad. Tanto
sillin como manillar son
ajustables en altura para
que la bici crezca con ellos.

A
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Peugeot
ha desarrollado
una completa linea
de bicicletas.
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JOSE PINERO

Alma mater de El Taller de Pifiero

“La cocteleria estd siguiendo los pasos de la alta
gastronomia y se estd sofisticando muchisimo”

Hipnotico, sorprendente, ilimitadamente creativo. Asi es José Piiiero, el ‘maker de
los chefs’, también conocido como el ‘fabricante de ideas’. Es el motor creativo que
disefia las vajillas mas sorprendentes de los chefs con Estrellas Michelin y ahora,
también, los robots-camareros para la hosteleria.

Por Anita Cufari. Fotos: eE

¢Coémo nace todo esto?

Todo esto nacié a base de mucho trabajo y
de creer en uno mismo. Nace de las inquie-
tudes artisticas que me han acompafiado
desde que tengo conciencia y surgieron por
el ambiente artistico que se respiraba en
casa. La evolucion de ganarme los cuartos
realizando murales de gran formato a través
de la aerografia, a entrar por la puerta gran-
de de los mejores chefs del planeta, ha teni-

do mucho que ver con el azar. Trabajé en una
tienda de discos -ganando 8.000 pesetas a
la semana-y eso me llevo a tratar con los
duenos de negocios de ocio nocturno y lan-
zarme a proponerles decorar las paredes de
sus garitos con murales. Los buenos resul-
tados y la agilidad en la ejecucion hicieron
gue estos mismos clientes me confiasen
encargos de mayor complejidad. Sin apenas
medios, ni los conocimientos necesarios me
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“Nos buscan para cosas poco normales,
con lo cual cada dia nos enfrentamos

tiraba al ruedo siempre con muy buenos resul-
tados. Asi, poco a poco, empecé a trabajar
en la decoracion integral de los espacios.
Con el tiempo, fui integrando en el equipo a
profesionales de diferentes oficios, convir-
tiéndonos -casi sin darnos cuenta- en “fabri-
cantes de ideas”, lo que nos daba la capaci-
dad para dar forma a cualquier reto que se
nos planteara.

¢Como fue el salto de aquel primer mural
hasta entrar a la cocina de los chefs?

Con nuestro carakol. Uno que nacié de un
sinsentido, de un cartel pintado -en un lugar
de cuyo nombre no puedo acordarme- que
decia "Vendo caracoles”. Eso desaté algo en
mi'y paso de ser un adhesivo para coches
a figura, luego una exposicion urbana llama-
da Carakollection. Por esas cosas del desti-
no, un conocido quiso regalarles a sus clien-
tes -los mejores chefs del pais- esas figuras
personalizadas para sus restaurantes. Cuan-
do mi agenda lo permitia le acompafiaba a

a nuevos retos”
m

“La variedad de los encargos es tal

que la chispa puede aparecer
en cualquier rincon”

entregarlo, por la curiosidad de conocer a
esos talentos. Entonces aparecio Albert Adrig,
que por su capacidad de ver mas alla, se
intereso en el proceso de fabricacion del
carakol. Le conté que lo haciamos en nues-
tro taller y conforme le iba explicando, se le
iba iluminando la cara. Y me dijo una frase
gue cambid mi vida y abarcé un nuevo nicho
de mercado en mi negocio: “Eres la perso-
na que llevaba tiempo buscando para hacer
realidad las piezas de vajilla que tengo en
mente”. Eso, junto a ser referentes en el
mundo de la gastronomia y su generosidad
habitual de no ocultar sus descubrimientos,
hicieron que todo fuera mucho mas facil. En
pocos meses, se fueron sumando otros
genios de la gastronomia nacional a mi car-
tera de clientes.

¢Qué es, para usted, el Taller de Pifero?
Somos “fabricantes de ideas”. Contar con un

equipo propio de artesanos: disefiadores,
interioristas, escultores, especialistas en mol-
des, carpinteros, herreros, lacadores, pinto-
res artisticos, montadores... Incluso invento-
res, hace que seamos capaces de agrupar
todo el proceso de fabricacion dentro de las
mismas instalaciones. Como me dijo un buen
amigo, “somos un arca de Noé de los oficios”.
Aparte de todo esto, contamos con maqui-
naria de Ultima generacion que nos facilita
el trabajo. Eso si, sin perder nuestra condi-
ciony el gran valor que tiene la artesania.

£Qué es lo mas extraino que le han pedido?
Por regla general, nos buscan para cosas
poco normales, con lo cual cada dia nos
enfrentamos a nuevos retos. Mientras paseas
por nuestro taller, te puedes encontrar desde
un conejo de 5,5 metros de altura, al fusela-
je de un avion o piezas de vajilla que se tra-
bajan con la delicadeza de una joya. Por des-
tacar alguna (sobre todo por su complejidad),
la pieza que creamos junto a El Celler de Can

Roca: El Nou Mon. En ella se sirven snacks de
diferentes partes del mundo sobre unas vari-
llas que rodean a un globo terraqueo. En la
base estan los nombres de los paises a los
que pertenecen, pero salen de cocina desor-
denados. Mientras los comes, tienes que
colocarlas sobre el pais al que pertenece el
sabor que acabas de probar. Entonces surge
la magia. Mediante un sistema como el de
un criptégrafo, la bola del mundo se abre y
aparece el premio por acertar, en forma de
snack.

Para usted la palabra imposible no existe.
Le llaman el ‘maker de los chefs’ porque
siempre lo hace posible. ;Qué es lo que atin
nadie le ha propuesto?

Sinceramente, hay pocas cosas que no haya-
mos hecho. Pocas a las que no nos hemos
enfrentado. Pero, puestos a pedir, un gran
proyecto en el que no haya limitaciones pre-
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supuestarias y, asf, no tener ningun tipo de
limitacion.

£Qué fuentes usa para su inspiracion?

La inspiracion la encuentro en todo lo que
me rodea. La variedad de los encargos es tal
que la chispa puede aparecer en cualquier
rincon. Ayuda mucho estar viajando y, en el
caso de la vajilla, el visitar y disfrutar de la
mayor cantidad de restaurantes posible,
icomo un regalo del cielo!

Pareceria que su creatividad es ilimitada...
¢Cual es su criptonita?
¢Eso es una bebida?

¢Como llega al mundo de los cécteles?

La cocteleria esta siguiendo los pasos de la
alta gastronomia y se estdn sofisticando
muchisimo, son mediaticos, estan de moda,
etc. Esa inercia ha propiciado que cuenten
con nuestro taller para ser mas exclusivos y
trasladar su propia personalidad y la de los

nar estos robots camareros?

Pues como casi todo en mi vida, fruto del
azar. Nos presento Diego Coquillat -al que
admiro mucho- y la conexion fue tan buena
gue, en pocas semanas, estabamos firman-
do un acuerdo de colaboracién para disefar
las carcasas que cubren los robots, para
dotarlos de personalidad. Ya hemos creado
tres modelos que se adaptan al estilo de los
locales donde vayan. Es un trabajo del que
estoy disfrutando mucho.

¢Qué queda de ese chico que se quedaba
dibujando horas y horas mientras la maes-
tra hablaba?

Ese chico se sigue sintiendo un nifio y con-
serva intacta la ilusion, las ganas y la capa-
cidad de sacrificio, y un punto de locura que
va In crescendo.

El Heart Ibiza con el Circo del Sol, los herma-
nos Adria, David Muioz, Dani Garcia... Robots
para hosteleria... ¢Qué es lo préximo?

“Todo esto nacio a base

de mucho trabajo y

de creer en uno mismo”

“Como me dijo un buen amigo,
somos un arca de Noé
de los oficios”

cocktails a las piezas donde van a servirlos.
Teniendo la misma suerte que con los chefs,
empece a trabajar con los mas grandes: Simo-
ne Caporale, Diego Cabrera de Salmén Gurt
y Giacomo de Paradiso, por ejemplo.

Es la personificacion de lo inesperado y sor-
prende... (qué le sorprende?
Que pienses que soy la personalizacién de
lo inesperado y sorprendente.

¢Con qué piezas se ha desquitado y la ha
hecho mas para usted que para el cliente?
iSon muchas! Hay cantidad de clientes que
confian plenamente en mi para desarrollar
las piezas y es ahi cuando tengo la total liber-
tad para crearlas. Y ahi es cuando tienen mas
que ver con mi personalidad.

¢Como llegan Macco y El Taller de Piiiero a
firmar un acuerdo de colaboracion para dise-

Mantener el negocio después de la que esta
cayendo.

¢Qué ha aprendido con esta pandemia?
Imaginaba que teniendo mas tiempo libre
iba a poder dedicarlo a la reflexién, a parar-
me a pensar... pero no ha sido asi. He tenido
gue sequir trabajando duro, el poco tiempo
gue mi negocio me lo ha permitido, trabajan-
do desde casa. He gastado mucho de ese
tiempo reaccionando ante como afectaban
los acontecimientos que se han ido suce-
diendo a un negocio de nuestra magnitud
que trabaja principalmente para un sector
tan afectado por esta pandemia como es la
hosteleria y he aprendido -a pesar de que mi
dia a dia nunca es facil- en situaciones tan
adversas como esta, a mantenerme fuerte,
firme, sobre todo mentalmente, y eso te da
seguridad para saber como reaccionar ante
este tipo de situaciones en un futuro.
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Las aseguradoras impulsan
la investigacion ante el Covid-19

El sector asegurador se ha involucrado en numerosas iniciativas de ayuda en la pelea frente al Covid-
19. También en el apoyo de un ambito, el de la investigacion, que resulta crucial de cara a encontrar
un remedio ante el coronavirus, un enemigo del que atin no se tienen demasiadas certezas.

Diego Fernandez Torrealba. Foto: eE

zara a sufrir el terrible impacto del coronavi-

rus, se puede decir con rotundidad que el sec-
tor asegurador ha respondido eficazmente ante esta
imprevista y alarmante situacion. No sélo en el aspec-
to profesional, laborando a contrarreloj en la rees-
tructuracion y en la creacion de nuevos productos
aseguradores, sino también en el aspecto humano,
en cuanto a responsabilidad social corporativa.

T res meses después de que Espafia comen-

Las compafias de seguros y las agrupaciones de
corredores se han volcado en centenas de proyec-
tos de ayuda. No los podriamos condensar en estas
Iineas, asi que centraremos el foco en el apoyo a un
aspecto crucial, el de la investigacion médica, sec-
tor mas pertinente ahora que nunca en este momen-
to de tantas preguntas y tan pocas respuestas fir-
mes en la dura pelea contra el virus.

Apoyo a la investigacion médica

Mapfre ha sido una de las compafias de seguros
protagonistas en ese aspecto gracias al importan-
te donativo realizado por su fundacion, de cinco
millones de euros, al Consejo Superior de Investiga-
ciones Cientificas (CSIC).

El dinero ha sido destinado a la realizacion de un
estudio integral de la pandemia que permite profun-
dizar en el conocimiento acerca del coronavirus y
sus mecanismos de transmision. Un proyecto que
ha nacido con un doble objetivo: propiciar una vacu-
na frente al virus y aumentar la base cientifica de
cara a que se pueda proteger de una manera mas
eficaz a la poblacién frente a futuras pandemias.

Zurich Seguros ha impulsado econdmicamente un
ensayo clinico liderado por el médico barcelonés
Oriol Mitja, un proyecto aprobado por el Departa-
mento de Salud de Catalufia y la Agencia Espafiola
del Medicamento e implementado en coordinacion
con la Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

La iniciativa pretende frenar la transmision del coro-
navirus, y consiste en un ensayo en el que partici-
pan cerca de 200 personas, infectadas recientemen-
te por el virus, a las que se les suministra un antivi-
ral que hasta ahora habia sido efectivo frente al VIH.

El sector asegurador se ha volcado en la lucha contra el Covid-19.

Por su parte Mutua Madrilefia tampoco se ha que-
dado atrds, y ha realizado otro importante desem-
bolso econdmico con el fin de cofinanciar un pro-
yecto, impulsado por el Instituto de Investigacion
del Hospital Universitario La Paz, en Madrid, que
también pretende estudiar el Covid-19 y encontrar
soluciones ante él.

Estas son algunas de las iniciativas en las que par-
ticipa un sector que, ademas de buscar su propio
beneficio como cualquier entorno profesional, es
capaz de mirar mas alléd y poner su granito de arena
para encontrar la solucion a este grave problema
que nos afecta y concierne a todos.

#CorredoresContraCovid
Aunque centrados en el lado social de la crisis pro-
vocada por el coronavirus, los corredores de segu-
ros contindian con su iniciativa solidaria para recau-
dar fondos para Cruz Roja.
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Nuevos riesgos

Hiscox certifica
la ciberseguridad de
las empresas espanolas

del nivel de seguridad de proveedores TIC, y

Hiscox han firmado un acuerdo de colabora-
cion para conocer el nivel de ciberseguridad de los
clientes de la aseguradora. Este convenio permitira
a los asegurados de Hiscox CyberClear'y de RC Pro-
fesional TIC conocer su nivel en ciberseguridad, y el
camino a seguir para mejorar su proteccion.

I EET Security, empresa europea de calificacion

La transformacion digital que estan sufriendo todos
los sectores, entre ellos el asegurador, ha hecho que
las compafifas se planteen la implementacién de
medidas para conocer mas en profundidad tanto el
nivel de seguridad de sus sistemas como sus medi-
das para protegerse de incidentes cyber. Hiscox uti-
lizara la calificacion de LEET Security como indica-
dor del nivel de proteccion de las organizaciones'y,
por tanto, aquellas con mejores calificaciones podran
obtener mejores condiciones a la hora de contratar

su pdliza Hiscox CyberClear o RC Profesional TIC:
menor prima, menor franquicia, mayor cobertura,
etc.

Este acuerdo entre ambas entidades supone un
paso Mas para estandarizar y exigir unos minimos
de seqguridad y proteccion de los sistemas de las
empresas que dada la crisis de Covid-19, han gana-
do alin mas protagonismo y relevancia, explica la
compafifa en un comunicado.

Aseguradoras

Preventiva Seguros pone en marcha
su plan de reapertura de oficinas

sencial siguiendo un protocolo en el que prima

la salud y la seguridad de sus empleados,
colaboradores y clientes. Mas de dos meses des-
pués de activar un plan que garantizé su pleno fun-
cionamiento en teletrabajo, atendiendo a sus clien-
tes y acompafiando a sus asegurados de forma
remota, Preventiva inicia su plan de retorno. El grupo
asegurador ha elaborado un plan de reapertura de
las oficinas fisicas. Siempre priorizando la salud y
la seguridad de sus trabajadores, de su red comer-
cial, mediadores y clientes.

P reventiva Seguros retomara la atencion pre-

Reapertura de oficinas de Preventiva Seguros

El plan de regreso de Preventiva Seguros establece
la reapertura de oficinas y la vuelta de sus trabaja-
dores de forma escalonada. Preventiva explica en
un comunicado que “cuenta con una extensa red de
oficinas comerciales repartidas por toda la penin-
sula. En las que se extremaran las medidas de pro-

teccion y seguridad. Para evitar contagios. Asi como
en los servicios centrales de Madrid".

La reincorporacion a los puestos de trabajo presen-
ciales de todos los empleados de Preventiva Segu-
ros se realizara desde ahora hasta el proximo 1 de
septiembre, siempre que la evolucién de la pande-
mia lo permita y cumpliendo con las indicaciones
de las autoridades sanitarias. Por lo que, durante
las proximas semanas, se tomaran las maximas
medidas de proteccién en sus oficinas, para evitar
cualquier tipo de contagio por Covid-19.

Otra de las premisas de la entidad es aprovechar la
instauracion de nuevas formas de trabajo, que han
resultado exitosas durante este periodo. Por lo que
se mantendran turnos de teletrabajo, con la venta-
ja de facilitar la conciliacion familiar en el caso de
los empleados con hijos, explica el grupo asegura-
dor que preside Antonio Fernandez-Huerga.

Actualidad
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Las aseguradoras se unen
a la iniciativa solidaria
de la mediacion

ContraCovid, impulsada por las asociaciones

de corredores de seguros Adecose, Apromes,
Aunna, Ciac, Cojebro, E2K, Espabrok, Fecor, Willis
Network y Aemes, y el Consejo General ha recibido
el respaldo de 16 compafiias de seguros que se
suman a su campafa de recaudacion de fondos en
favor de los mas necesitados y afectados por la cri-
sis del Covid-19.

I a iniciativa Ruta solidaria 5x5x5 #Corredores-

Estas 16 aseguradoras: Admiral, Allianz, Arag, Asefa,
Axa, Berkley, Coface, Fiatc, HDI, Markel, Plus Ultra,
Pool de Corredores, Preventiva Seguros, Prevision
Mallorquina, Santalucia y Zurich han decidido sumar-
se al reto solidario y animan a la gente a caminar o
correr cinco kildmetros, donar cinco euros y nomi-
nar a cinco personas en redes sociales con la eti-
queta #CorredoresContraCovid para viralizar el reto
y llegar asi a todo el mundo.

v #CorredoresContraCovid Inkclo

Qué a5 of reto

Donaciones  Asoclaclones

LLa campafia, coordinada en colaboracion con Cruz
Roja, tiene como objetivo recaudar fondos para faci-
litar la entrega de alimentos a familias especialmen-
te golpeadas por esta crisis y que se ven obligadas
a acudir a comedores sociales y demas servicios
asistenciales. Las donaciones pueden realizarse a
través de la web de la campafia y parten de un impor-
te minimo de cinco euros, aunque pueden hacerse
donativos de mayor importe y repetir la Ruta tantas
veces COMo se quiera.

RSC

Helvetia Seguros mantendra su apoyo
a proyectos deportivos de Sevilla

elvetia Seguros, consciente de las dificulta-
H des econdmicas que atraviesan actualmen-
te numerosas entidades deportivas a con-
secuencia de la crisis derivada del Covid-19, ha lan-
zado un ambicioso plan de ayudas econdmicas para

mantener y potenciar un buen nimero de proyec-
tos de deporte base en el municipio de Sevilla.

Las Ayudas Deportivas Helvetia (ADH) pretenden
favorecer la practica deportiva de menores en la ciu-
dad hispalense y ayudar a paliar de alguna forma
los efectos negativos que esta crisis sanitaria ha
creado en el sector deportivo mas vulnerable, expli-
ca la compania.

Ayudas Deportivas Helvetia

Podran beneficiarse de estas ayudas los clubes, las
secciones deportivas de entidades y las asociacio-
nes deportivas que estén inscritos en el Registro
Andaluz de Entidades Deportivas. Que tengan su

domicilio social en el municipio de Sevilla. Las ayu-
das estan destinadas a sufragar los gastos de los
proyectos deportivos que dichas entidades vayan
a poner en marcha durante la temporada 2020/2021.

Las ayudas estan destinadas a proyectos de dife-
rentes disciplinas deportivas (atletismo, badminton,
baloncesto, balonmano, béisbol, ciclismo, esgrima,
frontdn, gimnasia. Asi como hockey sobre hierba,
hockey sobre patines, judo, karate, natacion, padel,
patinaje. Y piragtismo, remo, rugby, taekwondo,
tenis, voleibol y waterpolo). Y que estén dirigidos a
las categorias de prebenjamin, benjamin, alevin,
infantil, cadete y juvenil.

Cada entidad podra solicitar una subvencion para
un solo proyecto deportivo. Helvetia Seguros, en fun-
cion de los criterios establecidos en las bases, podra
conceder a cada entidad hasta un importe maximo
de mil euros, explica la compafifa.
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Salud

Divina Pastora también apuesta por la telemedicina

-

Divina Pastora Seguros lanza un nuevo servicio de
telemedicina para los clientes que tengan contrata-
dos los seguros de Salud Completo y Salud Especia-
listas. Los asegurados de la compafifa podran acce-
der a este servicio descargandose la aplicacion gra-
tuita de la entidad para moviles y tablets en la Apple
Store (I0S) o en la Play Store (Android). En caso de
que ya la tengan instalada en su dispositivo, solo
deberan actualizarla.

A través de este servicio de consulta médica onli-
ne, que no tiene ningun tipo de coste adicional, se
pretende facilitar el contacto con una seleccion de
los especialistas mas destacados del cuadro médi-
co que ofrece Divina Pastora Seguros para que los
asegurados puedan plantear sus consultas de una
manera “cdémoda, sencilla e inmediata sin salir de
casa, mediante chat o videollamada”, explica la
compafia.

Ciberriesgos

AyF Correduria de Seguros lanza una campana de ciberseguros

La correduria de seguros AyF ha lanzado una cam-
pafia para promocionar el seguro de ciberriesgos.
Si ya antes de la pandemia de Covid-19 los cibe-
rriesgos en las empresas se habian convertido
en una preocupacion creciente, en esta nueva
etapa de distanciamiento social y restricciones
muchas empresas estan optando por consolidar
el modelo de teletrabajo. Esto implica una expo-
sicion aun mayor al riesgo de ataques informati-

cos y la infiltracion de malware en los sistemas
de las empresas.

Esta campafia, que comenzara dirigiéndose a las empre-
sas y auténomos clientes de AyF Correduria, tiene como
objetivo concienciar a las empresas, tanto en lo referi-
do ala necesidad de disponer de protocolos claros de
ciberseguridad como en la necesidad de reducir la expo-
sicion al riesgo con la contratacion de un seguro.

Aseguradoras

Generali pone en marcha el plan de retorno a sus oficinas centrales

X

Generali ha anunciado que ha iniciado la recupera-
cion de la actividad presencial en sus oficinas cen-
trales, situadas en Madrid y Barcelona. Este paso
forma parte del Plan de Regreso a la Normalidad
disefiado por el grupo asegurador.

En esta fase, Generali incorporard paulatinamente
y de manera presencial al 25% de la plantilla total
en turnos rotatorios preferentemente de una sema-

na, explica el grupo asegurador en un comunicado.

Este plan, adaptado a las recomendaciones del
Gobierno y las autoridades sanitarias, recoge las
pautas de desescalada para que la reincorporacion
se produzca con la méaxima seguridad y con el firme
proposito de regresar de manera responsable a la
normalidad para cumplir los objetivos propuestos
para el presente ejercicio.

Financiacion

Cesce amplia su linea de avales para pymes y empresas no cotizadas

La dotacién acumulada de la Linea de Fianzas para
pymes y empresas no cotizadas de Cesce se eleva
ya a 400 millones de euros después de que la Comi-
siéon Delegada de Gobierno para Asuntos Econémi-
cos (CDGAE) haya dado luz verde a una ampliacion
de 100 millones de euros adicionales. Esta exten-
sién, autorizada a peticion de Cesce, permitird ayu-
dar a mas empresas a obtener los avales técnicos
y el capital circulante necesarios para participar en

proyectos en el extranjero. El objetivo de esta Linea
de cobertura por Cuenta del Estado, gestionada por
la compafifa, es facilitar el acceso de las empresas
a proyectos y contratos de internacionalizacion que,
de otro modo, no habrian podido realizar. En sus
siete afos de funcionamiento, esta Linea ha emiti-
do 121 pdlizas con una suma asegurada de 255
millones de euros. Y ha facilitado avales o circulan-
te a 66 empresas espafolas, explica la entidad.
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Absortos en la ‘Zoomcracia’

¢Otra videoconferencia? Nooo, grita

el cerebro con la poca fuerza que le
queda, agotado de tanta vidaa lo
Brady Bunch. La pantalla nos chupa la
energia, abduce y nos deja agotados.

Anita Cufari. Foto: iStock

celebrar. Para trabajar y preguntar. Zoom,

Zoom, Zoom, para ver y ser visto. Y de tanto
Zoom, Zoom, Zoom, el cerebro entra en una espe-
cie de encefalograma plano. Un colapso por sobre-
dosis de informacion que lo deja con esa sensacion
tan brutal de agotamiento. ¢ Por qué?

Z oom, Zoom, Zoom, para comer, compartir, y

El hecho y su contexto

¢Recuerda el miedo atroz de hablar en publico sien-
do el foco de atencién? Ahora los tiene a todos a un
“te veo la arruga” de distancia. Intimida. Para mas
INRI -que esto de los escenarios catastréficos se
me da maravilla-, esa persona que le cae mal, de
repente, entra en su casa, jsu refugio personal!

Ademas de observado y criticando, las “autovoces”
mas ponzofosas le marcan cuando se ha pasado
con tal gesto o palabra. Se llama “autoconciencia”
y puede ser dura. ;Mantener las apariencias? jEsa
es otral Que no se note que esto no es un palacio.

Y si el teletrabajo no es lo suyo, es raro no tener ese
impasse entre trabajo y casa, para cambiar de esce-
nario mental y fisico. Ademas, se suma el cortocir-
cuito de “soy superestricto en el trabajo, pero en
casa ser el mas molon”. ; Debo ser el guay o el super-
serio? jMis hijos me observan! Pura teoria de la auto-
complejidad: asumimos diferentes roles en los dis-
tintos espacios de nuestra vida.

También estd tratando de identificar qué es lo que
su miniaudiencia esta pensando de lo que dice y qué
estd observando. Es més ;con quién estard hablan-
do aquel del vértice superior izquierdo de la panta-
lla? ¢ Por qué habra apagado la camara este otro?

Ademés, para demostrar que esta prestando aten-
cion, clava la vista en la pantalla mientras el mundo
se cae. No importa. Usted, estoico.

Algunos medios empiezan a identificar esto como
“fatiga de Zoom”. Y es que nuestro cerebro esta cons-
tantemente descodificando qué sucede a nuestro
alrededor, captando sefales para estar atento ante
el peligro. Es innato e inconsciente. Durante millones

de afos, esta funcion nos ha mantenido vivos.

Ahora, no tiene un auditorio o una sala de reuniones
para descodificar. Tiene los multiples espacios para
escrutar. Y prestar atencion, mucha atencion, con-
sume energia. Una adicional. Y cuando sucede, nece-
sita reposo. ¢Lo tiene? No, que le entra otra video-
conferencia.

En esta Zoomcracia, pareciera que lo revolucionario
y rebelde (pero efectivo) es llamar por teléfono.

En vez de estar entre avatares, salga a caminar mien-
tras charla. Puede ser una manera de despejarse, de
hacer volar las ideas, de mirar al horizonte con pers-
pectiva. Y que, nadie lo esta diciendo, pero sus ojos
estan un poquito peor con tanta pantalla.

Levantese de la silla. Dele a su cabeza espacio para
procesar lo que acaba de escuchar o discutir. ;Que
no puede? Enciérrese en el bafo. Respire. Descan-
se. Y, sile duele la vida, acuda a un profesional.
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L.os museos se desconfinan
y reabren sus puertas

La cultura vuelve. Las primeras semanas de junio la mayoria de los centros de arte
y pinacotecas del pais reabren sus puertas con una oferta cultural adaptada a las
nuevas exigencias de distanciamiento social y precaucién por el Covid-19.

Ana M. Serrano. Fotos: ek

ace apenas unos dfas, el desconfinamiento

H cultural daba sus primeros pasos. Aunque

no todos los museos lo han hecho a la vez

-las estrictas condiciones sanitarias para evitar con-

tagios suponen para muchos una planificacion com-

pleja-, poco a poco van abriendo sus puertas al publi-

co, limitando el aforo al 30% y garantizando la higie-
ne.

El primero en apuntarse a la desescalada museisti-
ca fue el Centro Botin de Santander, que reabrié sus
salas de exposiciones el 12 de mayo. Tanto por la
amplitud de sus espacio como por lo actual de sus
estructuras (se inaugurd en 2017) resulté bastante
sencillo adaptarse a las nuevas normas. A él se suma-
ron pocos dias después el TEA de Tenerife y la Fun-
dacién Martin Chirino en Las Palmas (Gran Canaria).

Otro de los pioneros ha sido el Museo Picasso Mala-
ga, que desplegd casi todo su potencial expositivo el
26 de mayo. Eso si, en la web de la institucion acon-
sejan preparar la visita con antelacion y reservar la
entrada de forma anticipada ya que las condiciones
de acceso son restrictivas y los servicios de visitas
guiadas, grupos y audiogufas permanecen suspen-
didos temporalmente. Los amantes del arte podran
visitar con entrada libre la exposicion Genealogfas del
arte o la historia del arte como arte visual. Desde el
lunes 1 de junio, se ofrece el recorrido museogréafico

de la coleccién permanente Didlogos con Picasso.
Coleccion 2020-2023, con 120 obras del artista.

También en junio, el primer dia del mes, el Pais Vasco
recuperaba su cultura expositiva con la apertura de
los principales museos de la regién: el Guggenheim
y el Museo de Bellas Artes de Bilbao, el Chillida-Leku
y el Museo San Telmo de San Sebastian.

LLa muestra Rodin-Giacometti, inaugurada en la Fun-
dacion Mapfre (Madrid) cinco semanas antes de la
imposicion del estado de alarma, se ha podido pro-
rrogar hasta el 23 de agosto, un nuevo horario que
amplia la visita hasta las 9 de la noche. Una de las
piezas maestras de la exposicion, El hombre que cami-
na de Giacometti, permanecera expuesta Unicamen-
te hasta finales de junio.

La reapertura mas esperada por los madrilefios, el
Museo del Prado, se demord una semana mas. El 6
de junio se puso en marcha la reapertura bajo el lema
Reencuentro con una superficie expositiva equiva-
lente a un cuarto del museo y aforo reducido. El Museo
Reina Sofia prevé una reapertura gradual y progresi-
va, mientras que el Thyssen-Bornemisza reabre al
completo: coleccion permanente y las dos exposicio-
nes temporales prorrogadas Rembrandt y el retrato en
Amsterdam, hasta el 30 de agosto; Joan Jonas: Moving
Off The Land I, hasta el 13 de septiembre.

e

El Museo del Prado en Madrid, reabre su oferta cultural al piblico en Madrid.

Museo Guggenheim Bilbao.
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Cudillero en cinco emociones

El bosque se vuelve mas denso. El verde lo invade todo. Y,
de repente, se abre, imponente, el azul del Cantabrico y las
coloridas casas de este rincén tipico de Asturias

Anita Cufari. Fotos: eE

odemos empezar nuestro viaje en la web de

Vive Cudillero para entender todo lo que el Con-

cejo o la capital tienen para ofrecernos. Aun-
gue aqui le doy pistas sobre algunas de las emociones
mas interesantes para vivir en esta tierra ilusionada
por la reapertura y por dar lo mejor de las vacaciones
de siempre, con todas las precauciones de hoy.

Al llegar a la Plaza de La Marina, en el anfiteatro de la
capital, en este rinconcito de recetas tipicas, Noelia nos
recibe con esa sonrisa franca, orgullosa de saber que
estos fogones estan capitaneados por los sabores de
su madre.

Este es uno de los lugares donde van los locales. Una
sefla fundamental para saber donde estan los platos
recomendados de la zona, como los “buchos” -callos
de merluza-y el curadillo, la exquisita paella y su pre-
miado cachopo.

Después de tanto tiempo entre cuatro paredes dan
ganas de salir a disfrutar de la naturaleza que se
hizo extrafar. Esa sensacion plena de libertad que
da pasear a caballo por las playas y acantilados de
Cudillero.

Por eso, la fuerza y la energia de aventurasacaballo.com
se antoja como la actividad perfecta para reconectar,
para ilusionarnos y sorprendernos con total seguridad.

Después de todo el dia recorriendo estas serpentean-
tes calles o dejandonos asombrar por tanta maravilla
natural de Asturias, tal vez el atardecer nos pida ir a la
Playa Concha de Artedo y sentarnos en una de las terra-
zas mas espaciosas de la zona. Los colores se encien-
den, el mar se tifie de ocaso y entre los sabores del res-
taurante, la musica en vivo.

Y en esta tierra de marineros, entre el monte y el mar,
nos espera el mimo de lo cercano, lo entranable, lo
auténtico. Esta espléndida casona indiana nos abre
Sus puertas para descansar bien.

El ambiente huele a camelias y magnolias y el desayu-
no casero, auténtico, preparado con sumo carifio, N0s
hace sentir como de visita en la casa de unos grandes
amigos, de esos de toda la vida.

Y asi, para ampliar el horizonte con una perspectiva
hacia el infinito, para recargar las energias para el resto
del afio, las imponentes vistas desde esta casa al borde
del acantilado, se hacen necesarias.

El Mirador del Mar es una espectacular casa de alqui-
ler integro, que esta lo suficientemente lejos como para
disfrutar solo con los suyos. Y lo suficientemente cerca
como para tener todo a mano, en el improbable caso
de que desee salir de esta maravilla.
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Soy todo o0jos: como resaltar

la mirada con la mascarilla puesta

Desde que salimos a la calle con mascarilla -no nos queda otra-, los ojos se han convertido
en centro de atencion de todas las miradas. Las firmas cosméticas se afanan en ofrecernos
todo tipo de consejos para maquillar nuestros ojos de manera que no pasen desapercibidos

Ana M. Serrano. Fotos: ek

luminosidad. Sus paletas de sombras de ojos

permiten crear infinidad de estilos mezclan-
do tonos oscuros con otros mas vivos y atrevidos
o0 jugando con los acabados mate y brillo. Los tonos
ricamente pigmentados y su sutil iluminacion evi-
tan el aspecto recargado o artificial. Ademas, su for-
mula de ceras micronizadas aporta mayor cuerpo
y adherencia a la piel, proporcionando una textura
suave y cremosa de larga duracion. Propone dos
versiones: la paleta de ahumados, ideal para crear
looks profundos y oscuros; y la paleta verde-tierras,
perfecta para disefios mas delicados y naturales.

I e-Tout cosmetics apuesta por el colory la

El Eyeliner Black de textura liquida -formulado con
carbén negro- contribuye a dibujar una mirada inten-
say definida. Cuenta con una punta fina que facili-
ta la precision del trazo. Su composicion resistente
al agua garantiza una duracion extrema. Finalmen-
te, la mascara volumen resalta las pestanas proyec-
tando la mirada al limite gracias al efecto de dimen-
sion extrema. Su formula volumizan-

te a base de hierbas, antioxidante de
aceitunasy carbon japonés refuer-
za las defensas naturales, favore-
ce el crecimiento y protege con-
tra las agresiones externas y la
polucion.

No hay que olvidarse de las
cejas. Enmarcan la mirada y
potencian la expresion del

rostro. Para lucir unas cejas

Las ultimas
tendencias en
sombras de ojos.

esculpidas e impecables, Le-Tout aconseja su Pro-
fessional Eyebrow compuesto por cuatro tonos, pin-
cely pinzas.

La firma vegana Identy Beauty aconseja el fijador
de cejas para resaltar la gran fuerza expresiva del
magquillaje. Para muchas personas este producto
es todavia un gran desconocido. Sin embargo, cada
vez son mas quienes, tras probarlo, lo con-
vierten en uno de sus basicos de belleza.
Existen muchos formatos (lapiz, liquido, gel)
formulados para fijar y definir la forma de
las cejas. Algunos, como su Big Bang Brow,
aportan color para unificar el tono y rellenar.

Su férmula modulable a base ceras vega-
nas, aceites vegetales y pigmentos natura-
les, esta disponible en tres tonalidades y se
adapta a cualquier ceja consiguiendo defi-
nir incluso las mas rebeldes. Pero sus ven-
tajas no terminan aqui: el tratamiento con-
tribuye al cuidado de las cejas evitando su
caida y mejorando su crecimiento.
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Mascara
de
pestanas
de Le-Tout.




