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CON SU SEGURO DE VIAJE

El 82% de los espanoles tiene previsto viajar este verano
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La tranquilidad de contar
con un buen seguro de viaje

rar nuevos destinos y desconectar de la rutina diaria. Segun el Barometro de Vacaciones

2024 de Europ Assistance-Ipsos, el 82% de los espafioles esta motivado a viajar, impulsa-
dos tanto por la necesidad de desconectar como por el deseo de vivir nuevas experiencias. Sin em-
bargo, en un mundo marcado por la incertidumbre politica y econémica, la seguridad sigue siendo
una prioridad para los viajeros. Aqui es donde los seguros de viaje juegan un papel crucial, propor-
cionando la tranquilidad necesaria para disfrutar plenamente de las vacaciones.

I a temporada de viajes estd a la vuelta de la esquina, y con ella llega el entusiasmo de explo-

La contratacion de un seguro de viaje no es solo una formalidad, sino una necesidad esencial. Las
historias de viajeros que enfrentaron situaciones dificiles en el extranjero sin una cobertura ade-
cuada subrayan la importancia de elegir un seguro de viaje que cubra todas las eventualidades.
Desde emergencias médicas hasta la pérdida de equipaje, un buen seguro de viaje ofrece una red
de seguridad que permite disfrutar del viaje sin preocupaciones. Antes de contratar un seguro de
viaje, es fundamental evaluar las necesidades personales y el tipo de viaje que se va a realizar. Es-
to incluye considerar la duracion del viaje, los destinos a visitar y las actividades
planeadas. Por ejemplo, los seguros basicos pueden ser adecuados para viajes
cortos dentro de Europa, mientras que los viajes a destinos con altos costos mé-

El 82% de los espaﬁoles dicos, como Estados Unidos, requieren una cobertura mas amplia.

busca Viajar, impulsados La cobertura médica es uno de los aspectos mas importantes de un seguro de

viaje. Es crucial asegurarse de que el seguro incluya una amplia cobertura médi-

tanto por la necesidad de ca, especialmente para emergencias y hospitalizaciones. Se recomienda que el

desconectar como por el

deseo de vivir experiencias

seguro cubra al menos 100,000 euros en gastos médicos, y para destinos con
altos costes médicos, buscar una cobertura de hasta 500,000 euros. Ademas,
es importante verificar si el seguro cubre enfermedades preexistentes y situacio-
nes especificas como el Covid-19.

La cobertura de equipaje también es esencial. Un buen seguro debe cubrir la pér-

dida, robo o dafio del equipaje. Ademas, debe incluir indemnizaciones por el re-
traso en la entrega del equipaje y pérdida de objetos personales. Otra cobertura crucial es la de can-
celacion del viaje. Esta debe incluir la posibilidad de cancelar el viaje por diversas causas, como en-
fermedad, accidente o problemas laborales, ofreciendo hasta 5.000 euros por gastos de cancela-
cién. Asimismo, la cobertura por interrupcion del viaje, que incluye reembolsos por servicios no
utilizados y gastos adicionales para regresar a casa, es vital. La responsabilidad civil también de-
be estar cubierta, con un minimo de 60,000 euros para cubrir dafios a terceros o propiedades aje-
nas. Esta cobertura es fundamental para evitar gastos inesperados en caso de accidentes.

Viajar es una experiencia enriquecedora que nos permite desconectar, explorary vivir nuevas aven-
turas. Sin embargo, para disfrutar de esta experiencia con total tranquilidad, es esencial contar con
un seguro de viaje adecuado. Evaluar cuidadosamente las opciones disponibles y elegir la cober-
tura que mejor se adapte a nuestras necesidades es el primer paso para garantizar unas vacacio-
nes seguras y libres de preocupaciones. Asi, podremos embarcarnos en nuestra proxima aventu-
ra con la confianza de que estamos protegidos ante cualquier eventualidad.
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Inteligencia Artificial: riesgo existencial

orria el afio de nuestro Sefior de 1637, cuan-

do René paseaba satisfecho entre las frias

brumas de la mafhana; siempre hacia frio pa-
ra él. Habia escrito un tratado de Optica que, con el
tiempo, se convertirfa en una obra fundamental de
la filosoffa occidental. Su prefacio recogfa un poten-
te enunciado que, sin duda, nos abrié las puertas de
par en par a la Modernidad. Tan escueto como bru-
tal, sus tres palabras lo cambiaron todo, cogito, er-
go sum; pienso, luego existo. Una sentencia de la que
podemos inferir que, existimos sdlo si pensamos,
mas sino pensamos, no existimos. Aquella obra era
el Discurso del Método, en dicho ensayo, Descartes
nos legd una doctrina denominada “mecanicismo
materialista’, segun la cual, toda realidad natural
tendria una estructura comparable a la de una ma-
quina, un enunciado que sienta las bases del actual
transhumanismo.

Es curioso que el término ‘transhumanismao’, ain no
haya aparecido en el discurso asegurador, un sector,
el nuestro, tan amante de los neologismos. Conven-
dran conmigo en que, con cada nueva primavera, el
Sector adopta un término que, algun iluminado intro-
duce de forma descontextualizada, seguramente, tras
la lectura de alguin paper o articulo, no del todo bien
entendido de sociologfa, filosoffa o ingenieria.

Aun recuerdo el término ‘Omnicanalidad’, (el cual, se
acompafiaba en el mismo parrafo, por el literal, “com-
prometidos con la mediacion”); o el término ‘Realidad
virtual’, ‘Metaverso'; ‘Digitalizacion’, o mas cercanos
en el tiempo, ‘Equipos plenamente coordinados en te-
letrabajo’. i Tiene gracia! Cuando lo pienso, no puedo
evitar imaginarme a los jugadores del Real Madrid, ca-
da uno jugando desde casa o en un campo distinto.

Yo he denominado a todas estas palabras, como
‘exo-términos’, todos ellos tienen en comun que su
origen en el debate asegurador tiene un claro carac-
ter chamanico. Esos pseudoconceptos se presen-
tan, entre café y café, en reuniones y convenciones
por un presunto visionario, el cual contamina a su
vez a otros de su estilo y, por repeticion, terminan
por ser interiorizados en futuras presentaciones de
directivos de primer y medio nivel, asi como por per-
sonas llanas del mundo asegurador. De ese modo,

tendremos otro exo-término que se mantendra vi-
gente hasta la nueva primavera, momento en el que
habra pasado de moday sera reemplazado por otra
tonteria. Pero, no tenemos que sentirnos mal por ello.
Esto es inherente a nuestro sector, siempre tan huér-
fano de idedlogos propios, poco leido y perpetua-
mente a remolque de los chicos listos de la Banca.

Sin embargo, este afio ha aparecido un nuevo tér-
mino en nuestro debate publico, el de ‘Inteligencia
Artificial', en adelante, IA. Pero, en esta ocasién, he
de reconocer que, esta vez, algo ha cambiado. Los
gue me conocen, con justicia pensaran que he aban-
donado mi lado mas salvaje, pero debo expresar mi
reconocimiento mas sincero a los ingenieros, ma-
tematicos, fildlogos, traductores, filésofos y capita-
listas que han ayudado a concebir la IA.

Al cambiar impresiones con ChatGPT, recuerdo ese
excepcional didlogo entre Morfeo y Neo, cuando és-
te le explicaba a su desconcertado recién llegado el
origen de la guerra con las maquinas, mientras, con
ironia, Morfeo le daba su peculiar bienvenida al de-
sierto de lo real, en la primera entrega de Matrix.

Morfeo: “Solo tenemos algunos fragmentos de infor-
macion, pero lo que sabemos seguro es que un mo-

Dreamstime
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mento determinado, a principios del siglo XXI, toda
la Humanidad estaba unida en su entusiasmo, nos
maravilldbamos de nuestro atrevimiento al dar ori-
genalalA,

Neo: “IA, osea ¢la inteligencia artificial?"Morfeo: “una
singular conciencia que generd toda una raza de
magquinas”

Les decia que, en esta ocasion, no nos encontramos
ante otro exo-término mas, sino mas bien, ante el
concepto de todos los conceptos. La IA es tan po-
tente que puede conducirnos -literalmente- hacia
un mundo nuevo, no soélo en los seguros, sino a ni-
vel global y también total. Muchos expertos cuanti-
fican su impacto sociotecnoldgico muy por encima
al que, en su dfa, lo fue la aparicion de Internet o el
descubrimiento del Teléfono.

Su alcance, sin lugar a duda, serd brutal y estamos obli-
gados a entendernos y a coexistir con ella. No sé si se-
remos capaces de controlarla, pero como minimo, he-
mos de intentarlo, ya que, en menos de dos afos, es-
tara integrada en todos los navegadores y sera un com-
plemento adicional de las suites o paquetes de
aplicaciones ofimaticas para particulares y empresas.

Una herramienta fundamental sin la que no sabremos
trabajar en ese futuro, que se nos antoja hoy tan cer-
cano. Las entidades aseguradoras, como en el pasa-
do reciente, ya se estan preparando para su segunda
revolucion industrial, tras la primera, que fue el adve-
nimiento de Internet. Ansiosas, confian en la IA para
volver a reducir sus plantillas y, con ello, poder descar-
gar otros procesos propios sobre las espaldas de sus
agotados mediadores, a los que, para desviar la aten-
cién, estan intentando seducir con las bondades de
esta extraordinaria tecnologia.

Unos mediadores que, con frecuencia, se encuen-
tran extenuados y confundidos por unas incompren-
sibles normas de suscripcion, una total carencia de
interlocucioén en todas las dreas, hartos de servicios
de reparacion que intentan, sin éxito, suplantar al co-
nocimiento tradicional de los peritos, esos grandes
olvidados. Por no hablar de esos buzones de correos
colectivos que, en gran medida, son lo mas pareci-
do a lanzar una botella en el mar con un mensaje de
socorro, que un corredor o agente pueden hacer des-
de sus despachos.

Y, ¢qué decir de esas centralitas de “soporte”? Unas
centralitas deliberadamente ineficientes con las que
las entidades distraen a nuestro personal de siniestros,
unas maguinas que son para nosotros verdaderos la-
drones de tiempo. Y digo deliberadamente ineficaces
porque funcionan muy bien, cuando es el cliente quien
les llama, en un claro ninguneo por parte de las asegu-
radoras a los profesionales, que ven con tristeza co-
mo para muchas entidades representan no un socio
sino un mal necesario. Recuerden, omnicanalidad...

En fin, pese a todo, tengo esperanzas de que,
por lo menos, la Inteligencia Artificial que adop-
ten las entidades las hagan mas sensibles a
nuestras justas reivindicaciones de verdadera
calidad de soporte. Y, por supuesto, anhelo que
los mediadores, también, adopten sus propias
IA, las cuales analicen con frialdad, de entre to-
da la oferta aseguradora, qué entidades ofre-
cen, de verdad, el mejor servicio a corredores
y agentes, obviando excusas pueriles como ese
eufemismo de ofrecer mejor servicio en fun-
cion de nuestro nivel de compromiso o que, si
somos buenos, déciles e incumplimos nuestro
deber de independencia como corredores, nos
aparezca un botoncito en la web de la compa-
fifa para que nos asistan corriendo, ni otras jus-
tificaciones para ocultar lisa y llanamente su
ineficiencia.

Dreamstime

Mientras tanto, el mundo -seguramente- se ira vol-
viendo mas inteligente, entiendo que, sélo a nivel de
silicio o cuantico, pues, segun algunos estudios, a
nivel biolégico, en el Ultimo siglo, la poblacién mun-
dial ha perdido un 14% de cociente intelectual, he-
cho inédito en nuestra historia humana, extremo és-
te perceptible con solo salir a la calle, ir a un bar o,
sobre todo, poner un telediario.

Mi Unico temor es que nos entreguemos a la IA sin
presentar oposicion, y que, con ello, nos extingamos,
pero no dramaticamente y con guerras, sino como
temeria mi apreciado René Descartes, porque sen-
cillamente nos olvidemos de pensar y que, laconi-
camente, dejemos de existir y que, en consecuen-
cia, la cosmovisién humana del mundo se pierda
como “lagrimas en la lluvia”, como diria el replican-
te Roy Betty en la magnifica interpretacion de Rut-
ger Hauer en Blade Runner.

Pero, eso...serd otra historia, quiza mi proxima entre-
ga, donde les esbozaré mi teoria completa sobre la 1A.
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El mercado espanol de seguros no vida
superara los 56.600 millones en 2028

La industria espanola de seguros generales esta en camino de crecer a una tasa compuesta
anual (CAGR) del 5,3%, pasando de 45.700 millones de euros en 2024 a 56.600 millones
de euros en 2028, segun las previsiones de los expertos de la consultora GlobalDa.

Redaccioén. Foto: Dreamstime

Data, se proyecta que la industria de sequ-

ros generales en Espafia crecera un 5,6% en
2024 y un 5,2% en 2025. Este crecimiento estara
apoyado por los segmentos de seguros de acciden-
tes personales y salud, automoviles y propiedades,
gue se estima que colectivamente representaran el
78,4% del total de GWP de seguros generales en
2024. Anurag Baliarsingh, analista de seguros en
GlobalData, explica que “la industria de seguros ge-
nerales en Espafia continud su tendencia de creci-
miento por tercer aflo consecutivo y crecid un 7%
en 2023, su mayor crecimiento en los ultimos cin-
co aflos. Este crecimiento fue impulsado por la cre-
ciente demanda de seguros de salud privados, mo-
tivada por un sistema de salud publica insuficiente,
la recuperacion de las ventas de vehiculos y el au-
mento de inversiones en infraestructura”.

S egun la base de datos de seguros de Global-

Sin embargo, con la economia espafiola prevista a
crecer a un ritmo mas lento del 1,4% en 2024 y del
1,6% en 2025, la industria de seguros generales ex-
perimentara un crecimiento mas moderado en los
proximos dos afios.

El sequro de accidentes personales y salud es el
principal segmento de la industria de seguros ge-
nerales en Espafa. Se espera que represente el
29,8% del GWP de seguros generales en 2024. Es-
te segmento de seguros no vida se espera que crez-
ca un 5,3% en 2024, impulsado principalmente por
un aumento en la demanda de seguros de salud
privados.

Segun la patronal del seguro espafiol, Unespa, al-
rededor de 2,3 millones de personas optaron por
seguros de salud privados en 2023. Como resulta-
do, el porcentaje de la poblacién que opté por se-
guros de salud privados aumento del 19,2% en 2022
al 30% en 2023. GlobalData espera que este segu-
ro crezca a una CAGR del 4,9% durante el periodo
2024-2028.

El seguro de automaviles se espera que represente
el 28,4% del GWP de seguros generales en 2024,
con un crecimiento del 5,2% en 2024, impulsado por
el aumento de las ventas de vehiculos. Ademas, se-

gun UNESPA, las primas de seguros de automovi-
les registraron un aumento del 30% en el primer tri-
mestre de 2024, ya que los aseguradores respon-
dieron a las presiones inflacionarias. Esto apoyara
aun mas el crecimiento de los seguros de automo-
viles en 2024. Se espera que este ramo crezca a una
CAGR del 5% entre 2024y 2028.
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Como conseguir tranquilidad
con su seguro de viaje

El 82% de los espanoles se siente motivado a viajar debido a la combinacion
de la necesidad de desconectar y el deseo de vivir nuevas experiencias.

Olga Judrez Gomez. Fotos: iStock

mica mundial, los viajes surgen como un de-

sahogo para calmar el estrés y la ansiedad.
Después de afios de restricciones y limitaciones, el
entusiasmo por explorar el mundo se mantiene fuer-
te. Segun el Barémetro de Vacaciones 2024 de Eu-
rop Assistance-Ipsos, el 80% de la poblacion euro-
peay el 82% de los espafioles muestran interés por
viajar. Este aumento significativo del deseo de via-
jar desde 2022 se observa especialmente en regio-
nes como Australia, Europa y Norteamérica. No obs-
tante, la seguridad sigue ocupando un lugar desta-
cado en la mente de los viajeros. En este contexto,

E n medio de la incertidumbre politica y econé-

los seguros de viaje se han convertido en una he-
rramienta esencial para garantizar la tranquilidad y
la proteccion durante las vacaciones.

A pesar de la inflacion y la incertidumbre econdmi-
ca, el 74% de los espafioles planean irse de vaca-
ciones, con un presupuesto un 22% mayor que el
del afio pasado. El deseo de escaparse y cambiar
de aires sigue siendo una gran motivacion, con una
alta proporcién de viajeros interesados en destinos
internacionales. La combinacién de la necesidad de
desconectar y el deseo de nuevas experiencias im-
pulsa a millones de personas a planificar sus proxi-
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mas vacaciones con entusiasmo. Con el resurgir
del turismo, Europa lidera las preferencias de los
viajeros para las vacaciones de verano de 2024. El
68% de los europeos planean vacaciones estivales.
El 72% de los espafioles prefieren escapadas den-
tro del pafs. Particularmente, los destinos de costa
en Espafia son muy populares, ya que ofrecen el
ambiente perfecto para descansar y desconectar.
En términos de preferencias geograficas, el 53% de
los norteamericanos también planean viajes de ve-
rano, mientras que el 47% de los australianos y el
29% de los japoneses se preparan para sus aventu-
ras estivales. Esta variacion en las preferencias re-
gionales refleja las diferentes circunstancias y prio-
ridades de los viajeros alrededor del mundo.

Las nuevas modalidades de viaje estan ganando
popularidad. Una de las tendencias crecientes es
la workation, que combina trabajo y vacaciones.
Esta tendencia es especialmente relevante en
Oriente Medio, donde el 76% de los viajeros la prac-
tican, e India, con un 75%. En Europa y Espana,
esta tendencia retrocede, con una preferencia ma-
yor por estancias que evocan al descanso dentro
del pais.

Otra tendencia emergente es el turismo lento, que
invita a los viajeros a disfrutar de los destinos a un
ritmo pausado, permitiéndoles sumergirse plena-
mente en la cultura local. Los viajes gastronémicos
también estan en auge, con un enfoque en explorar
destinos a través de su cocina local y experiencias
culinarias Unicas. Estas nuevas formas de viajar re-
flejan un cambio en las motivaciones de los viaje-
ros modernos, que buscan experiencias mas enri-
guecedoras y auténticas.

La creciente concienciacion sobre los problemas
medioambientales esté influyendo en las decisio-
nes de viaje. Aungue solo el 18% de los europeos y
el 22% de los espafoles consideran la huella ecol6-
gica al elegir un destino, hay un aumento en la dis-
posicion a adoptar practicas de viaje sostenibles.
Los viajeros y las empresas estan implementando
iniciativas ecoldgicas para reducir el impacto me-
dioambiental de los viajes. Ejemplos de estas inicia-
tivas incluyen el uso de transporte sostenible, la
eleccion de alojamientos eco-amigables y la parti-
cipacion en actividades de turismo responsable. La
seguridad y el bienestar se han convertido en fac-
tores clave en la planificacion de viajes. La seguri-
dad es una prioridad principal en la seleccion de des-
tinos para viajeros de América del Norte, Oriente
Medio, India, norte de Asia y Australia. Los protoco-
los sanitarios y las medidas de seguridad son as-
pectos esenciales que estos viajeros consideran al
elegir sus destinos.

En contraste, las preocupaciones de los espafioles
se centran en la inflacion, la salud de familiares y
los robos. La inflacién y la incertidumbre econémi-

ca influyen en la planificacion y decisiones presu-
puestarias de los viajeros. Aunque el presupuesto
de los europeos ha aumentado un 22% respecto al
afo anterior, los viajeros buscan alternativas renta-
bles y ajustan sus habitos de gasto para mitigar el
impacto de la inflacion.

En este contexto, los seguros de viaje se han con-
vertido en una herramienta esencial para garanti-
zar la tranquilidad y proteccion durante las vaca-
ciones. Historias como las de Alex Garcia, Juan
José Maria Gonzalez de Chaves, Adrian Fernandez
Poveda y Jaime Cuesta, quienes fueron ingresa-
dos en paises extranjeros y tuvieron que pedir ayu-
da al Gobierno para volver a Espafia y pagar las
facturas debido a que sus seguros no se hicieron
cargo, destacan la importancia de elegir un segu-
ro de viaje que cubra adecuadamente todas las
eventualidades.

Antes de contratar un seguro de viaje, es fundamen-
tal evaluar las necesidades personales y determi-
nar el tipo de viaje, ya sea de vacaciones, negocios
0 aventura, asi como la duracion y los destinos a vi-
sitar. Este analisis inicial permite seleccionar el se-
guro mas adecuado a las circunstancias particula-
res. Por ejemplo, los seguros basicos pueden cos-
tar entre 30 y 50 euros por semana para viajes den-
tro de Europa, mientras que los seguros mas
completos para destinos con altos costos médicos,
como Estados Unidos, pueden superar los 100 eu-
ros por semana.
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La cobertura médica es otro aspecto fundamental.
Es crucial que el seguro incluya una cobertura mé-
dica amplia, especialmente para emergencias y hos-
pitalizaciones. Es recomendable que el seguro cu-
bra al menos 100.000 euros en gastos médicos,
aunque si se viaja a paises con altos costes médi-
cos hay que buscar una cobertura de hasta 500.000
euros. Ademas, hay que verificar si el seguro cubre
gastos médicos por enfermedades preexistentes y
situaciones especificas como el Covid-19.

Por otro lado, esta la cobertura de equipaje. Optar
por un seguro que cubra la pérdida, robo o dafios
del equipaje, con indemnizaciones que oscilen en-
tre 1.000 y 2.500 euros, puede suponer una gran
ayuda. Ademas, se debe verificar que la cobertura
abarque las indemnizaciones por retraso en la en-
trega del equipaje, que suelen ser de hasta 300 eu-
ros, y por pérdida de objetos personales.

El seguro también debe contar con la cobertura de
cancelacion del viaje por diversas causas, como
enfermedad, accidente o problemas laborales. Es-
ta cobertura puede variar, pero es recomendable
buscar un seguro que ofrezca hasta 5.000 euros
por gastos de cancelacion. Igualmente, conside-
rar la cobertura por interrupcion del viaje, que in-
cluya reembolso por los servicios no utilizados y
gastos adicionales para regresar a casa. La cober-
tura de responsabilidad civil es otra caracteristica
importante. Es esencial asegurarse de que inclu-
ya responsabilidad civil para cubrir dafios a terce-
ros o propiedades ajenas, con un minimo de 60.000
euros. Esta cobertura es vital para evitar gastos
inesperados en caso de accidentes que involucren
a terceros.

Ademas, el seguro debe ofrecer asistencia en viaje
las 24 horas, incluyendo servicios de telemedicina
y asesoria legal. La compafiia tiene que proporcio-
nar ayuda en caso de pérdida de documentos o
emergencias en el extranjero. Esta asistencia sue-
le estar incluida en la mayoria de los seguros, pero
es crucial confirmarlo.

Si se planea realizar actividades deportivas o de
aventura, hay que seleccionar un seguro que cu-
bra estas actividades especificas. Certificar la co-
bertura para rescates y accidentes deportivos es
esencial. Los seguros especializados para depor-
tes pueden tener un coste adicional de entre 20 y
50 euros por semana, dependiendo de la actividad.

Una buena cobertura de gastos
médicos es vital para viajar con

total tranquilidad este verano

Es importante leer atentamente las clausulas del
seguro para conocer las exclusiones y limites de co-
bertura. Comprobar si hay restricciones relaciona-
das con destinos especificos o actividades de alto
riesgo. Este paso ayudara a evitar sorpresas desa-
gradables durante el viaje.

Sin duda, contar con un seguro de viaje adecuado
no soélo proporcionara tranquilidad, sino que tam-
bién puede ser un salvavidas en situaciones ines-
peradas. Seguir estos consejos ayudara a elegir el
mejor seguro para disfrutar del viaje con total sequ-
ridad y proteccion.
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Preventiva Seguros
crece un 11,61%
en primas en 2023

tados excepcionales en su Convencién Anual,

celebrada recientemente. Con un volumen
de primas netas de anulaciones de mas de 124 mi-
llones de euros al cierre del 2023, la compafiia ex-
perimentd un crecimiento del 11,61% en compara-
cion con el aflo anterior. Este logro consolida a Pre-
ventiva Seguros como un referente en el sector ase-
gurador espafiol y reafirma su compromiso con la
excelenciay el crecimiento a largo plazo, segun se-
fiala la compafifa en un comunicado. La Convencién
conto con la participacion de mas de 200 cuadros
y responsables de la compafiia, asi como de una im-
portante y nutrida representacion de compafiias de
seguros con las que Preventiva mantiene diversas
colaboraciones.

P reventiva Seguros ha presentado unos resul-

Estos resultados han sido posibles gracias al plan-
teamiento estratégico y al equipo profesional que

ha realizado la puesta en practica de la estrategia
marcada por la direccion, y el consejo del grupo.
De esta manera se ha trabajado de forma especial
en los canales de distribucidén, alcanzando un mix
gue situa al canal de agentes exclusivos en el 35%
de las primas obtenidas y las alianzas en el 38%,
ambos dos pilares fundamentales para Preventi-
va. El grupo ha obtenido un resultado de 22,5 mi-
llones de euros, un 49,57% mas respecto al afio
anterior.

Salud

Sanitas crea una red integrada
de Cirugia Cardiaca en Madrid

Cirugia Cardiaca en Madrid mediante una red

integrada, liderada por el Dr. José Enrique
Rodriguez. Este equipo médico, que incluye al Dr.
Javier Cobiella, ofrece sus servicios en los hospita-
les universitarios Sanitas La Zarzuela 'y La Morale-
ja, segun la preferencia del paciente.

S anitas Hospitales ha ampliado su oferta de

“Con esta apertura, reforzamos nuestro Servicio de
Cirugia Cardiaca en el norte de Madrid, con el obje-
tivo de ampliar la accesibilidad y comodidad de nues-
tros pacientes a estos procedimientos quirdrgicos
complejos. Se trata de que sea el equipo médico el
que se desplace a los hospitales, y no el paciente al
gue se deriva a un hospital concreto. Todo ello ga-
rantizando siempre la mejor precision y seguridad,
gracias a que contamos con unos criterios y una
calidad asistencial protocolizados y unificados en
toda la red”, explica Miguel Angel Julve, director te-
rritorial Centro de Sanitas Hospitales.

El equipo del Dr. Rodriguez se especializa en pa-
cientes de edad avanzada, con un 25% de sus pa-
cientes mayores de 80 afios, que requieren rein-
tervenciones. Estos procedimientos complejos in-
cluyen tratamientos para pacientes cardiacos de
alto riesgo, quienes han sido intervenidos multi-
ples veces en las valvulas y padecen de condicio-
nes como la endocarditis, o aquellos con patolo-
gfas quirdrgicas de la aorta que a menudo impli-
can reoperaciones.

Ademads, este equipo es experto en técnicas mini-
mamente invasivas para tratar patologias valvula-
res y planificar la TAVI. Esta técnica permite im-
plantar la protesis de la valvula adrtica mediante
catéteres, evitando la apertura del esternén vy la
parada del corazén. También realizan reparacio-
nes de la valvula mitral, doble implante valvular y
cirugia de fibrilacién auricular con dispositivos
avanzados.
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“Creemos que la prevision social empresarial

FRANCESC RABASSA

Director general de CA Life Insurance Experts

b

tiene un magnifico desarrollo”

CA Life Insurance Experts es una compaiiia especializada en seguros de vida, res-
paldada por entidades como MGC Mutua y Crédit Andorra, fundadora de la entidad
en 2013. Ofrece seguros de vida de riesgo y ahorro, y seguros de salud a través de
MGC Mutua. La compaiiia se centra en un servicio personalizado de alta calidad.

Por Ramon Albiol. Fotos: eE

Son una compania espanola especializada
en seguros personales de vida. ¢{Puede con-
tarnos una breve historia de la entidad?

CA Life nacié en 2013 con un Unico accio-
nista, Credit Andorrd, con una larga trayec-
toria en el sector asegurador en el pais veci-
noy que su expansion natural era hacia Es-
pafia. En 2013, se cred CA Life como entidad
espafola, dependiendo de la DGSFP y traba-
jando con la mediacion profesional. En di-

ciembre de 2019, ante cambios legislativos
en Andorra, el banco decidid sacar de balan-
ce el negocio asegurador y en CA Life entro
como accionista mayoritario, con un 51%,
MGC Mutua, con quien ya tenfamos un acuer-
do de distribucion, por lo que cultural y es-
tratégicamente habfa muchas sinergias pa-
ra ambas entidades. Credit Andorra sigue
confiando en este desarrollo y sigue como
accionista de la entidad.
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“Confiamos plenamente en un canal

¢Qué aportan a CA Life sus socios?

Credit Andorra aporta una estabilidad finan-
ciera'y un apoyo maximo en el desarrollo de
la entidad. MGC Mutua ha aportado una pro-
ximidad mayor al mercado porque es una
entidad con mas de 40 afios de éxito en el
ramo de salud y accidentes, también una po-
tencia econémica para seguir invirtiendo y
creciendo. Ambos coinciden en la vision a
largo plazo de este negocio, por lo que nun-
ca han esperado crecimientos brutales a cos-
ta de hacer las cosas de forma arriesgada,
sino consolidando los pasos que se dan, aun-
que lleve mas tiempo. No ser parte de una
multinacional o una empresa cotizada te da
esa vision de largo plazo, sin exigir resulta-
dos espectaculares en el corto plazo.

¢Qué objetivos tienen mas peso en la es-
trategia de la compaiiia?

La estrategia, con la entrada de MGC Mutua,
no ha variado. La vision estratégica que te-
niamos con Credit Andorra coincidia plena-

que conoce a su cliente, asesora

“La oferta es de sequros personales, donde
podamos dar soluciones aseguradoras

en la venta y es profesional”
n

a las familias durante toda su vida”

mente con MGC Mutua. Hemos incorpora-
do la oferta aseguradora de MGC con sus
productos de salud, accidentes, baja tempo-
ral, etc., lo que amplia nuestra propuesta de
valor con la mediacion. La oferta es de se-
guros personales, donde podamos dar solu-
ciones aseguradoras a las familias desde
que nacen hasta que fallecen.

¢Qué implantacion tiene CA Life y cudles
son sus canales de venta?

Nuestro canal principal es la mediacion pro-
fesional. Confiamos plenamente en un ca-
nal que conoce a su cliente, asesora en la
venta y es profesional cuando da solucio-
nes aseguradoras. Somos una entidad es-
pecializada en el ramo de vida y persona-
les 'y, por lo tanto, nuestra oferta de valor
encaja perfectamente en el modelo de ven-
ta de una red profesional. Tenemos ofici-
nas fisicas en Madrid, donde estd nuestra

sede, Barcelona, donde tenemos parte del
equipo en suscripcion, prestaciones y com-
pliance; y Valencia, Palma de Mallorca y Lé-
rida, donde también tiene oficinas MGC Mu-
tua. El resto del territorio lo cubrimos con
directores de negocio en Galicia y Pafs Vas-
co. Tenemos previsto, con el tiempo, dar
cobertura comercial en el resto del pafs,
aungue tenemos corredores en toda Espa-
fia a los que les damos servicio desde el
resto de territorios. Hoy contamos con el
respaldo de 380 corredores.

En 2023 la compaiiia ha cumplido sus pri-
meros diez anos. ¢{Qué destacaria de la pri-
mera década de vida de CA Life?

Los tres primeros afios fueron afios de po-
sicionamiento en el mercado y puesta en
marcha de la organizacion. A partir de 2016
hemos cuadruplicado el volumen de la en-
tidad y sus resultados, creciendo a dos di-
gitos. Siempre hemos estado entre las pri-
meras entidades en crecimiento en el mer-

cado y en numeros absolutos respecto a
las entidades no bancaseguradoras, nues-
tra prima media esta muy por encima de
la media y la persistencia también, lo que
demuestra que, aunque hay compromisos
con las generalistas, cuando un corredor
vende vida asesorada conffa en CA Life. Te-
nemos zonas donde la prima media esta
por encima de los 500 euros y una oferta
muy amplia de productos con soluciones
para cualquier situacion, siendo flexibles
en el servicio porque entendemos lo que
hay detras de una venta. El equipo comer-
cial, entre los que me incluyo, hemos em-
pezado nuestra vida profesional en la ven-
ta directa y cuando uno ha vendido a un
cliente entiende lo que hay detrasy las ne-
cesidades que tiene el vendedor para al-
canzar el éxito. No hay muchas entidades
aseguradoras en las que la direccién y el
equipo comercial hayan vendido.
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¢Qué objetivos se han fijado a corto plazo?
Nuestro objetivo es seguir creciendo. Hemos
desarrollado una oferta en vida riesgo colec-
tivo porque creemos que la prevision social
empresarial tiene un magnifico desarrollo.
Como grupo, la intencién es ser un referen-
te en soluciones aseguradoras vinculadas a
las necesidades familiares. Y seqguiremos
confiando en la mediacion profesional por-
que es quien mejor puede asesorar a un clien-
te en productos de calidad.

Los precios del seguro de vida son mucho
mas caros al contratar a través de un ban-
co ¢Qué recomienda a los clientes?

La estrategia bancaria ha sido aprovechar la
oportunidad de la venta de préstamos perso-
nales y créditos hipotecarios incluyendo los
seguros vinculados. Esta situacion ha hecho
gue el precio no haya sido nunca un tema a
valorar, ya que el cliente no esta en disposi-
cién de discutirlo. No me parece una buena
practica, ya que debe haber una cierta com-

chos solo cubren el fallecimiento pero no la
invalidez, sin entrar en la profesional que to-
davia serfa peor la situacién y en no pocas si-
tuaciones, la cobertura es para el 50% en ca-
da miembro titular del crédito, cuando los in-
gresos No son en esa misma proporcion, de-
jando a uno de los cényuges en una situacion
precaria si se produce la contingencia.

Espana ha mejorado mucho en los indices
de aseguramiento ¢Considera que el segu-
ro de vida tiene la implantacién adecuada?
Para nada. Ha mejorado por la interferencia
de las pdlizas vinculadas a crédito, pero no
corresponde a la verdadera necesidad de
aseguramiento. Cuando analizamos los da-
tos del comprador de seguros de vida, reali-
zado por Icea, el 53,1% de las pdlizas de vi-
da tienen un capital asegurado medio de
27.734 euros y en el 29%, siendo el tramo de
mayor capital asegurado, la media es de
104.962 euros. Con estas cifras hay un in-
fraseguro enorme y con un volumen de de-

“No hay muchas entidades asequradoras

en las que la direccion y el equipo
comercial hayan vendido”
u
“En el sequro de vida debe haber una
cierta competencia que beneficie al cliente
permitiendo que todas las partes ganen”

petencia que beneficie al cliente aunque per-
mitiendo que todas las partes ganen. El clien-
te debe hacer valer sus derechos al poder de-
cidir la cobertura aseguradora con aquella en-
tidad o distribuidor que crea oportuno. No
obstante, debo romper una lanza en favor de
las entidades financieras, porque han sido
quienes han puesto en el mercado al seguro
de vida riesgo y quienes han hecho crecer el
mercado, poniendo a disposicion de los me-
diadores la capacidad de poder mejorar las
coberturas y los precios de sus clientes. Los
mediadores tienen una magnifica oportuni-
dad en asegurar el gap que la banca deja. Me
refiero a que la mayor parte de los seguros
vinculados de banca cubren capitales inferio-
res a los necesarios. Si vemos los capitales
asegurados frente a los capitales medios hi-
potecarios, estos son inferiores y, en caso de
producirse la contingencia, no esta cubierto
el 100% del capital crediticio. Asi mismo, mu-

sarrollo del negocio de vida muy elevado. Si
analizamos el segmento de los seguros de
vida riesgo, el capital medio es de 57.089 eu-
ros. Creo que esta cifra requiere de poca ex-
plicacion para contestar la pregunta. Su de-
sarrollo pasa por distintas vias, la primera es
una concienciacion de la sociedad sobre las
necesidades de aseguramiento, la segunda,
acciones de educacion financiera y la terce-
ra es una transparencia en las coberturas
publicas, ya que poca gente sabe que el 69,6%
de las invalideces que se otorgan en Espa-
fia son invalidez permanente total (profesio-
nal) que establece un 52% de la base de co-
tizacion o que las rentas de viudedad se acu-
mulan con las de orfandad, estableciéndose
limites también muy inferiores a los ingre-
sos que dicha familia tenfa. La mediacion
puede tener un impacto importante en esta
labor social, educativa y de asesoramiento,
aungue en general pocas veces se haga.
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E1 CSIC reconoce la
labor del seqguro en la
pandemia Covid-19

gaciones Cientificas (CSIC), Eloisa del Pino,

ha otorgado la Medalla del CSIC a la Promo-
cion de la Ciencia a Mirenchu del Valle, presidenta
de la Unién Espafiola de Aseguradoras y Reasegu-
radoras (Unespa). El acto reconocioé y agradecio a
las 107 aseguradoras que impulsaron el Fondo So-
lidario del Seguro, que destind 7 millones de euros
al CSIC para financiar proyectos de investigacion re-
lacionados con la COVID-19. Estas 107 asegurado-
ras lanzaron el proyecto “Estar preparados (para es-
tar méas seguros)” como respuesta a la pandemia
de coronavirus. El fondo solidario se cred con el ob-
jetivo de promover la cultura de la prevencién y con-

I a presidenta del Consejo Superior de Investi-
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cienciar sobre la importancia de la solidaridad para
superar crisis.

El CSIC recibi¢ el apoyo de este fondo solidario de
Unespa para finanziar tecnologias y ensayos precli-

nicos y clinicos contra la Covid-19, cruciales para la
lucha contra la pandemia.

L
v .

El CSIC reconoce
el apoyo del
seguro en la

pandemia. eE
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Seguros para empresas que buscan
Internacionalizar sus ventas

Las polizas para exportaciones son la mayor red de seguridad
frente a los desafios de los mercados extranjeros.

Olga Judrez Goémez. Fotos: iStock

una estrategia fundamental para las empre-

sas que buscan expandir sus ventas, diversi-
ficar sus recursos y mitigar riesgos. En plena glo-
balizacion, las compafifas tienen la oportunidad de
acceder, crecer y consolidar sus marcas en nuevos
mercados. A pesar de ello, expandirse a mercados
extranjeros conlleva ciertos riesgos. Las organiza-
ciones pueden enfrentar desaffos econémicos, cul-
turales, tecnolégicos y sociales. Ademds, cada mer-
cado tiene particularidades legales y preferencias
del consumidor que pueden afectar el éxito de la
empresa. También se deben considerar las diferen-
tes situaciones econémicas, sociales y politicas de
cada pais.

I a internacionalizacion se ha convertido en w

Ante esta compleja situacion, contar con un séli-
do seguro para operaciones internacionales se
convierte en una necesidad. Estos seguros no so-
lo ofrecen protecciéon ante imprevistos y proble-
mas especificos de los mercados extranjeros, si-
no que también brindan una red de seguridad que
permite a las empresas operar con mayor seguri-
dad y confianza mientras persiguen su objetivo de
expansion global.

Seguro de crédito

Dentro de estas herramientas, el seguro de crédito
a la exportacion se caracteriza por ser un elemen-
to basico para asegurar las ventas realizadas a cré-
dito en operaciones de exportacién. Garantiza la
proteccion de la empresa frente a impagos por par-
te del comprador. La compafiia de seguros se en-
carga de cubrir todas las obligaciones de pago en
las operaciones de comercio en el exterior si el com-
prador no abona los ingresos. Este seguro cubre
riesgos como el impago total o parcial del importa-
dor, su insolvencia y su quiebra. También abarca
riesgos politicos, como guerras civiles, terrorismo,
expropiacion y desastres naturales, asi como cam-
bios bruscos en las normas de importacion y ex-
portacion. Sin embargo, es importante tener en cuen-
ta que este tipo de pdlizas no suelen cubrir el recha-
7o de la mercancia por parte de un cliente en el puer-
to ni las consecuencias de que este Ultimo no cuente
con todas las licencias de importacion necesarias
para llevar a cabo el acuerdo. Una alternativa inte-
resante para salvaguardar esta problematica es ad-
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quirir una poliza de crédito documentario, la cual
garantiza el pago respaldado por una entidad ban-
caria si la mercancia se entrega y cumple con los
requisitos legales.

Seguro de mercancias

Por otro lado, estd el seguro de mercancias que pro-
tege los bienes durante su transporte, ya sea terres-
tre, marftimo o aéreo, cubriendo riesgos como dafios,
pérdidas o retrasos en la entrega del producto expor-
tado. Ademas, complementa las coberturas previs-
tas en los Incoterms, normas internacionales que re-
gulan las responsabilidades del vendedor y el com-
prador en las transacciones internacionales. En cuan-
to al seguro de caucion, también denominado seguro

de garantia, garantiza el cumplimiento de obligacio-
nes legales y contractuales por parte del asegura-
do. Por norma general, se suele usar en contratos
con la Administracion Publica y en contextos que
requieren garantias adicionales. Ademas, ofrece dis-
tintas modalidades segun las obligaciones, como
garantias de licitacion, ejecucion y afianzamiento
de cantidades anticipadas en la construccion y ven-
ta de viviendas.

Principalmente, las pdlizas de caucion destacan por
la capacidad crediticia del asegurado, puesto que
solo debe pagar la prima en lugar de proporcionar
una fianza o aval. No obstante, hay que tener en
cuenta que cualquier desembolso por parte de la
aseguradora debe ser reembolsado por el asegura-
do en caso de siniestro.

Seguro de cambio de moneda y politica
Otro seguro destacado es la pdliza de cambio de mo-
neda, una herramienta financiera que ofrece protec-

cién frente a las fluctuaciones en los tipos de cam-
bio durante operaciones comerciales internaciona-
les. Cuando se realizan transacciones en monedas
distintas a la local, este seguro cubre contra posibles
pérdidas que puedan surgir debido a cambios ines-
perados en el valor de las divisas implicadas. Al mi-
tigar el riesgo asociado con las fluctuaciones en los
tipos de cambio, este seguro proporciona estabilidad
financiera a las empresas involucradas en el comer-
cio internacional. De este modo, las organizaciones
pueden realizar una planificacion presupuestaria mas
precisa, ya que no tienen que preocuparse por posi-
bles pérdidas debido a cambios repentinos en los ti-
pos de cambio.

Por ultimo, el seguro de politica es una cobertura di-
seflada para proteger a las empresas contra riesgos

. Este seguro cubre el impago
total o parcial del importador,

su insolvencia y su quiebra

politicos que puedan afectar sus inversiones y ope-
raciones en el extranjero. Principalmente, es practi-
CO para organizaciones que operan en mercados con
politicas inestables y economias emergentes. Asi-
mismo, ofrece proteccion contra una variedad de ries-
gos politicos, que incluyen desde expropiacion has-
ta violencia politica. Sin duda, la internacionalizacion
es una estrategia primordial para la expansion de mu-
chas empresas, pero conlleva riesgos. Por ende, la
combinacion de seguros especificos puede ofrecer
una red de seguridad sdlida abordando distintos as-
pectos como los impagos o la inestabilidad politica.
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BORJA DIAZ

Managing director Iberia de Allianz Partners

AR

1140

“Esperamos duplicar el tamano de Allianz Partners
en Esparia de nuevo en menos de cuatro arnos”

Borja Diaz es managing director Iberia de Allianz Partners y consejero delegado
de Allianz Partners Espafia. Desde su llegada, la compafiia especialista en seguros
y asistencia ha ampliado su presencia en todos los segmentos de actividad y ha lle-
vado a cabo una transformacioén completa de la entidad.

Por L. R. J. Fotos: Fco. Dominguez

Borja Diaz comenzé su trayectoria profesio-
nal como consultor en Bain&Company en
las oficinas de Londres, Madrid, Sao Paulo
y Boston. Afios mas tarde, inicié una nueva
andadura en KPMG, en el grupo de aseso-
ramiento estratégico para Capital Riesgo en
Madrid. En 2006, después de realizar un Exe-
cutive MBA, paso a la direccion de Multia-
sistencia, una empresa de capital familiar
que operaba en Espafia en el sector de los

Seguros y la Asistencia. Su labor consistio
en ayudar a recentrar la compafia, dejando
de invertir en negocios no rentables y apos-
tando por nuevos modelos de negocio foca-
lizados en la innovacion y en la Inteligencia
Artificial.

En 2010 fue nombrado director general de
Nuevo Negocio y ya en 2012, CEO de Multia-
sistencia en Espafia, después de que la com-
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pafiia fuera vendida a un fondo de capital
riesgo. Ya como accionista de la organiza-
cion, Borja participd en la venta de Multiasis-
tencia a la multinacional Allianz Partners, em-
presa del Grupo Allianz, generando una TIR
cercana al 20% en ocho afios para los accio-
nistas. En la actualidad, Borja Diaz es mana-
ging director Iberia de Allianz Partners y Con-
sejero Delegado de Allianz Partners Espafia.
Desde su llegada, la compafiia ha ampliado
su presencia en todos los segmentos de ac-
tividad facilitando su crecimiento a ritmos
superiores al 20% anual, superando cada afio
los objetivos de ventas y rentabilidad.

¢Como ha evolucionado la asistencia en el
mercado espaiiol en los ultimos anos?

La asistencia ha evolucionado paralelamen-
te alas necesidades de las personasy a los
avances del mercado. En los Ultimos afios,
hemos detectado que el cliente usa cada vez
mas los canales digitales y busca poder ac-
ceder a los servicios que ofrecemos de for-

mente pensando en la cobertura de asisten-
cia médica. Sin embargo, si algo podemos
sacar en claro de la pandemia, es que el fac-
tor humano es fundamental. Mas todavia
cuando estamos en momentos complica-
dos en los que necesitamos confiar nuestro
problema a alguien que nos hable, nos en-
tienda y nos aporte soluciones. Por eso dirfa
que el futuro de la Asistencia siempre va a
estar ligado al trato cercano y personal de
las personas.

¢Como esperan que sea su futuro?

Estoy convencido de que se seguirdn dos
tendencias claras. Por un lado, un crecimien-
to mayor al del propio seguro, debido a la
mayor frecuencia que estamos viendo en los
ramos de hogar y motor. En segundo lugar,
el aumento de costes exige que las compa-
filas tengamos cada vez mas necesidad de
apostar por la escala. Las necesidades de in-
version en digitalizacion requieren esfuerzos
gue las pequefias compafias de asistencia

“En el caso de Allianz Partners, veo una

compafiia mds global, a la vanguardia
de las nuevas necesidades de las personas”
|
“Los viajeros se preocupan mds
por la sequridad y la proteccion

durante el trayecto”

ma facil y rdpida. Al mismo tiempo, quieren
autogestionar esos partes a través de plata-
formas o aplicaciones que les permitan tra-
mitar sus polizas, y estar informados cons-
tantemente del estado de su servicio.

Por otro lado, la Sostenibilidad es, cada vez
mas, un factor determinante en el sector. Los
clientes se preocupan por moverse de for-
ma sostenible y por adaptar sus hogares,
adoptando practicas mas respetuosas con
el medio ambiente. En este sentido, el sec-
tor de los Seguros y la Asistencia tiene la mi-
sién de mantenerse a la vanguardia para dar
respuesta a todas esas necesidades.

Ademas, la pandemia supuso un antes y un
después en la forma de relacionarnos y en
la forma de movernos. Desde entonces, los
viajeros se preocupan mas por la seguridad
y la proteccién durante el trayecto, especial-

no son capaces de llevar a cabo y todo indi-
ca a que la concentracion va a ser mayor.

En el caso de Allianz Partners, veo una com-
pafia mas global que ahora, a la vanguar-
dia de las nuevas necesidades de las per-
sonas. Esperamos duplicar de nuevo el ta-
mafo de la entidad en Espafia en menos
de 4 afos, con el empleo de las Ultimas tec-
nologias, manteniendo la excelencia en
nuestra relacion con el cliente y siendo re-
ferente en todos los sectores en los que es-
tamos presentes.

¢Como trabaja Allianz Partners para satis-
facer las necesidades cambiantes de sus
clientes?

En Allianz Partners entendemos la importan-
cia de conocer a nuestros clientes para po-
der desarrollar productos y servicios que se
ajusten a sus necesidades. Nuestros equi-
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pos de Marketing y Experiencia de Cliente se
encargan de realizar esta labor para adqui-
rir conocimientos sobre los cambios en el
comportamiento de las personas, sus de-
mandas y sus expectativas para el futuro, y
ponerlas a disposicion de los equipos de De-
sarrollo de Producto y Negocio. Disponemos
de encuestas, focus groups y una platafor-
ma propia a modo de observatorio con la que
identificamos los cambios de tendenciay las
necesidades mas destacadas en los distin-
tos mercados.

Por otro lado, a través de distintos ratings co-
mo el Voice of Customer (VoC), recogemos
la experiencia de los usuarios e identifica-
mos nuestros puntos fuertes y areas de me-
jora. Todo ello, con el objetivo de seguir me-
jorando dia a dia y garantizar la mejor expe-
riencia posible.

¢Qué papel jugara la 1A en el sector ase-
gurador?

“La IA estd transformando el sector

“Hemos desarrollado una cobertura

de los sequros y la asistencia
y lo sequird haciendo”
|

para proteger a nuestros clientes

en caso de ciberataque”

La Inteligencia Artificial esta transformando
el sector de los Seguros y la Asistencia, y lo
sequira haciendo. Desde la creacion del ser-
vicio, pasando por su gestion, el seguimien-
to del servicio o la personalizacion de éste,
la IA nos ayuda a ser mas dagiles y eficientes
en el dia a dia, automatizando los procesos
y provocando un impacto en la propia satis-
faccion de cliente. Por ejemplo, los voicebots
y chatbots nos permiten crear modelos au-
tomatizados inteligentes que agilicen y ha-
gan mas eficientes los canales de contacto
con el cliente.

Ademas, este avance tecnolégico también
nos ha ayudado a mejorar internamente.
Hemos implementado soluciones que au-
tomatizan algunas tareas en un 30% y otras
hasta en un 85%, sin impactar en la planti-
lla, lo que supone una oportunidad para los
empleados. No hay duda de que estos avan-

ces nos ayudan a mejorar no solo los pro-
ductos, sino también el customer journey,
permitiéndonos ser mucho mas agiles en el
desarrollo de soluciones. Eso si, somos cons-
cientes de que nuestro sector estéd muy liga-
do ala cercanfay a la confianza que los clien-
tes depositan en nosotros. En Allianz Part-
ners queremos seguir priorizando el trato hu-
mano y la sensacion de seguridad que todos
sentimos cuando tenemos a alguien que nos
escucha al otro lado del teléfono.

También sabemos que la mayoria de las ve-
ces, nuestros clientes nos llaman en momen-
tos muy complicados en los que necesitan
que seamos nosotros los que cojamos las
riendas de la situacion. Esta va a ser siem-
pre una prioridad para Allianz Partners; ga-
rantizar que tenemos un servicio de atencion
al cliente cercano, humano 'y de calidad, pa-
ra que las personas sigan confiando en no-
sotros y nos vean como un compafiero que
les ayude en su dia a dia.

¢Y la ciberseguridad?

Esta es una de nuestras nuevas soluciones
como respuesta a las necesidades crecien-
tes de la sociedad actual. Desde Allianz Part-
ners hemos desarrollado dentro de nuestro
ecosistema allyz, la solucién de Cybercare
Security, que permite acceder a los servicios
preventivos a través de soluciones de pro-
teccion VPN, gestor de contrasefias, nave-
gacion segura y sistema de encriptacion de
la identificacion ID.

Asimismo, hemos desarrollado una cober-
tura para proteger a nuestros clientes en
caso de ataque y ofrecemos un servicio
de asistencia juridica para asesorar y de-
fender a aquellos usuarios que hayan si-
do victimas de ciberdelincuencia y acom-
pafarlos en el proceso legal. El objetivo,
una vez mas, es facilitar la vida de millo-
nes de personas.
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Aseguradoras

Sanitas homenajea
a los atletas espanoles
antes de viajar a Paris

anitas, en colaboracién con el Comité Olim-
S pico Espafiol (COE) y el Comité Paralimpico
Espafiol (CPE), organizd recientemente un
evento en la sede del COE para despedir y rendir ho-

menaje a los deportistas espafioles que participa-
ran en los Juegos de Paris este verano.

Ifaki Peralta, CEO de Sanitas y Bupa para Europa y
América Latina, destaco el ejemplo de constanciay
excelencia que representan los atletas olimpicos y
paralimpicos, inspirando a Sanitas a seguir innovan-
do en soluciones adaptadas a las necesidades de
sus clientes. Miguel Carballeda, presidente del CPE,
subray? la igualdad de reconocimientos para depor-
tistas olimpicos y paralimpicos en Espafia, marcan-
do un avance significativo en el pais.

Los atletas olimpicos y paralimpicos Ray Zapata,
Teresa Portela, Sara Andrés, Eva Moral, Pincho Or-

Sanitas apoya a los deportistas olimpicos y paralimicos espafoles. eE

tega, Adiaratou Iglesias y Misa Rodriguez compar-
tieron sus experiencias y expectativas para la com-
peticion en Parfs.

Alejandro Blanco, presidente del COE, elogié a los
deportistas como referentes de una Espafa inclu-
sivay social, resaltando la importancia de la unidad
y el apoyo de instituciones como Sanitas.

Ahorro

Allianz Seguros amplia su oferta de ahorro
e inversion con dos nuevos productos

llianz adapta sus productos de ahorro e in-
A version a las necesidades del mercado con

Allianz Ahorro Capital, disponible en cuatro
modalidades y con interés neto del 2,25% el primer
afno. La aseguradora ha presentado dos nuevos pro-
ductos de ahorro para sus clientes: Allianz Ahorro
Capital y Allianz PPSE (Plan de Prevision Social Em-
presarial). Con estas opciones, la compafia mues-
tra su capacidad de adaptacion a las condiciones
del mercado y a las necesidades de sus clientes.

Allianz Ahorro Capital es un producto de ahorro fle-
xible y seguro. Permite aportaciones sistematicas
y modificables, facilitando la creacion de un fondo
de ahorro. Este producto esta disponible en cuatro
modalidades, lo que permite adaptarse a cualquier
perfil de cliente.

LLas cuatro modalidades de Allianz Ahorro Capital
disponibles en la actualidad son: Allianz Ahorro Ca-

pital. Ofrece la oportunidad de generar un ahorro
con una férmula flexible de ahorro periddico (des-
de 30 euros/mes). Allianz Ahorro Capital PIAS. El
cliente puede beneficiarse de una fiscalidad mas fa-
vorable al rescatar a través de una renta vitalicia.
Allianz Ahorro Capital SIALP. El cliente puede res-
catar en forma de capital a partir de los cinco afios,
sin pagar impuestos. Allianz Ahorro Capital Junior.
Modalidad con la prima minima mas baja para fo-
mentar el ahorro para los mas pequefios. Todas las
modalidades de Allianz Ahorro Capital ofrecen un
interés neto del 2,25% durante el primer afio, vigen-
te hasta el 21 de septiembre de 2024.

Allianz PPSE esta disefiado para optimizar las ne-
cesidades de inversion de cualquier empresa. Este
producto resulta especialmente Util tras la aproba-
cion de la Ley del Impulso de las Pensiones, ya que
ofrece un vehiculo de inversién financiado a través
de las empresas, explica la compaiiia.

Actualidad
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El impacto de la inteligencia
artificial en la Generacion Z

A pesar de las criticas recibidas por grupos detractores, los jovenes
aprovechan la IA para alcanzar sus objetivos de manera eficiente.

Olga Judrez Goémez. Fotos: iStock

mienta se encuentra plenamente integrada

en los nuevos entornos laborales y educati-
vos. La Generacion Z destaca como el grupo etario
gue mas utiliza la inteligencia artificial tanto en el
ambito personal como laboral o académico. Com-
puesta por jovenes de hasta 28 afios, esta genera-
cion ha crecido en un entorno profundamente in-
fluenciado por la tecnologia, adoptando las innova-
ciones de la IA con una naturalidad sorprendente.
Desde optimizar tareas cotidianas hasta impulsar
proyectos profesionales, la Generacion Z aprove-
cha las herramientas de inteligencia artificial para
alcanzar sus objetivos de manera mas eficiente, de-
mostrando una adaptabilidad y entusiasmo en la
interaccion con la tecnologia.

E | 82% de los jovenes utiliza la IA, esta herra-

La Generacion Z, formada por jévenes que crecie-
ron a la par del auge de las redes sociales y la tec-
nologia, ve en la inteligencia artificial (IA) una exten-
sion natural de sus herramientas cotidianas. Este
grupo, a diferencia de las generaciones maduras
que pueden ver la IA con cierto recelo o temor, adop-
ta estas innovaciones con entusiasmo. Su introduc-
cion en los ambitos laboral, académico y personal
se percibe como una ventaja. Los jévenes no solo
no temen estas herramientas, sino que también fo-
mentan su uso compartiéndolas con personas de
otras generaciones.

Un estudio reciente de Empantallados.comy GAD3
sobre el uso de la tecnologia en los hogares espa-
fioles revela que el 82% de los jovenes utiliza la IA.
Este alto porcentaje refleja como la IA ha sido inte-
grada de manera profunda y efectiva en sus vidas.
Pero, ;qué es lo que atrae a los jévenes hacia la IA?
En primer lugar, potencia la creatividad humana al
ofrecer nuevas formas de expresion y creacion, des-
de generadores de contenido hasta aplicaciones de
musica asistida por IA, permitiendo a los jovenes
expandir sus limites creativos. Ademas, mejora la
productividad al analizar grandes volimenes de da-
tos y ofrecer soluciones precisas, gestionando de
manera mas eficiente el tiempo y los recursos, gra-
cias a herramientas como los asistentes virtuales
y programas de organizacion personal. Por ultimo,
la IA permite una personalizacion sin precedentes
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en la experiencia del cliente, desde recomendacio-
nes de productos hasta servicios adaptados a pre-
ferencias individuales, lo que la Generacion Z valo-
ra por la relevancia que afiade a sus interacciones.

¢Como implementan la IA?

La consultora BTS, especializada en estrategia de
go-to-market, ventas y marketing, destaca las mul-
tiples posibilidades que ofrecen las nuevas herra-
mientas basadas en inteligencia artificial para me-
jorar el customer engagement y potenciar las capa-
cidades de los equipos dedicados a las ventas y al
marketing, conceptos especialmente importantes
en la capacitacion laboral de la Generacion Z. En su
estudio Sales and Marketing Insights Report, el 60%
de los directivos remarca a la IA como un factor de-
terminante para habilitar ventas y generar experien-
cias personalizadas para el cliente. Ademads, uno de
cada cuatro encuestados pone el foco en la analiti-
ca de los datos para mejorar la toma de decisiones.

Segun Miguel Sequeira, socio y vicepresidente se-
nior en BTS, “la IA tiene capacidad para producir un
notable aumento de la productividad en todos los
sectores, por eso, el desafio es implementarla cuan-
do y donde tenga el maximo impacto. Para ello, es

necesario analizar los requisitos de las tareas a rea-
lizar y entender las posibilidades de aplicacion. Si
una actividad requiere Unicamente de algunos co-
rreos, probablemente la IA podra impulsar y auto-
matizar algunos pasos. Sin embargo, si el proceso
requiere de varias reuniones presenciales, es posi-
ble que sea mas util utilizarla para estructurar infor-
macion y optimizar cargas de trabajo”. El mercado
valora las posibilidades de la IA, como se pudo de-
batir en el 6° Congreso de Marketing y Ventas orga-
nizado por APD, donde profesionales de importan-
tes empresas coincidieron en cémo la IA hace po-
sible profundizar en la comprensién de los clientes,
anticipar sus necesidades, crear experiencias per-
sonalizadas y mejorar la eficiencia y la productivi-
dad, fortaleciendo asi las relaciones con ellos y des-
tacando en el mercado. Ademas, BTS ha desarro-
llado nuevos servicios basados en Chatbots con IA,
personalizables, para la formacion de equipos.

Sin embargo, en el ambito educativo, el uso de la 1A
presenta un panorama distinto. Una encuesta lide-
rada por la plataforma de deteccion de plagio Plag.es
revela que la mayoria (97%) de los estudiantes de
secundaria ha utilizado herramientas como ‘ChatGPT’
o ‘Gemini’, con el 76% utilizdndolas para buscar in-
formacién y el 70% para tareas y redaccion de tra-

. El 82% de los jovenes que forman
parte de la Generacion Z utilizan
herramientas de IA

bajos. Aunque una encuesta de TMG Research mues-
tra que mas de la mitad (56%) de los estudiantes
planean utilizar soluciones de IA en el futuro, tam-
bién se observa un uso deshonesto de estas herra-
mientas, con el 50% de los estudiantes utilizando la
IA para hacer los deberes, un tercio para escribir en-
sayos y un 11% para responder examenes. Chorst
Klaus, fundador de Plag.es, destaca la necesidad de
reaccionar a los problemas que plantea el uso desho-
nesto de la IA en la educacion. Aunque prohibir las
herramientas no es una solucion, es esencial esta-
blecer pautas para su uso ético y fomentar el pen-
samiento critico y la creatividad.

La IA puede ser una herramienta valiosa en manos
de la Generacion Z, pero debe ser utilizada como un
medio de ayuda, no como un sustituto. La exposi-
cién continua a la inteligencia artificial puede tener
efectos perjudiciales, como la disminucién del vo-
cabulario, el debilitamiento de la memoria 'y la inca-
pacidad para pensar criticamente y resolver proble-
mas de manera independiente. Es crucial que los
jovenes utilicen la IA de manera consciente y equi-
librada, aprovechando sus beneficios mientras se
mantienen las habilidades cognitivas fundamenta-
les para un desarrollo integral.
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MutuaHome, la nueva plataforma
digital de reformas en el hogar

Mutua Madrilena ha dado a conocer durante el mayor evento sobre innovacion que se celebra en Espana,
el South Summit, su plataforma digital MutuaHome, que permite buscar todo tipo de profesionales para
realizar servicios de mantenimiento, reparacion o reformas en el hogar.

Roberto Gémez.

on el objetivo de hacerle la vida mas facil a
C las personas, Mutua Madrilefia ha presenta-

do su nueva plataforma digital MutuaHome,
que permite solicitar mas de 200 servicios diferen-
tes de mantenimiento, instalacion, reparacién y re-
formas para el hogar. Lo ha hecho durante la ma-
yor feria de innovacién que se celebra en Espafia,
el South Summit, de la que Mutua Madrilefia es uno
de sus principales impulsores. Dirigido tanto a clien-
tes como no clientes de Mutua, el objetivo de Mu-
tuaHome es conectar al usuario con el profesional

que mejor se adapte a las necesidades de su hogar,
diferenciadas en cuatro categorias de servicios di-
ferentes totalmente personalizados: mantenimien-
to, instalaciones, eficiencia y bienestar.

En el &rea de mantenimiento, la plataforma de Mu-
tua Madrilefia dispone de una red de profesionales
que realizan trabajos de prevencion y reparacion de

averfas, albafileria, ventanas, jardineria, manitas,
carpinteria, etc.

MutuaHome también ofrece la posibilidad de co-
nectar con diversos expertos en instalaciones eléc-
tricas, de fontaneria y montaje de mobiliario, elec-
trénica, climatizacion, persianas, toldos, alicatados
o suelos, entre otros.

. MutuaHome conecta
al usuario con el profesional
que necesite para su hogar

De igual manera, la firma cuenta con una red de pro-
fesionales especializados en sostenibilidad que ofre-
cen diagnostico, propuesta de mejoras en materia

Dreamstime
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de eficiencia energética y proyecto de instalacion o
mantenimiento de, por ejemplo, placas solares o
cargadores eléctricos para vehiculos.

Por ultimo, en la categorfa de bienestar, interiorismo'y
decoracion para su hogar, también incluye iluminacion
y mobiliario a medida, entre otros servicios. La firma
especializada en hogar ofrece un servicio personaliza-
doy garantia de calidad minima de seis meses.

Acuerdos con Clikalia y Decotherapy

Ademas de presentar MutuaHome, Mutua Madrile-
fia ha aprovechado el South Summit para dar a co-
nocer sus alianzas con Studio by Clikalia, el estudio
de arquitectura e interiorismo de la firma espafiola
y con la startup de interiorismo Decotherapy. En su
stand de la feria, MutuaHome ha mostrado lo Ulti-
mo de la tecnologia de videojuego de Clikalia y ha

A través de MutuaHome se pueden
solicitar mas de 200 servicios
para hacer reformas en el hogar

permitido visualizar un proyecto arquitectonico y de
interiorismo personalizable en tiempo real. Ademas,
los asistentes también pudieron conocer los servi-
cios de interiorismo paquetizados y personalizados
para empresas y usuarios finales que ofrece Deco-
therapy, a través de MutuaHome.

La plataforma ha presentado el Smart Catalogue,
en el que la IA es capaz de recomendar el mobilia-
rio perfecto para cada vivienda, agilizando el proce-
so y mejorando la experiencia de usuario. Asimis-
mo, ofrece la posibilidad de realizar proyectos con
proveedores locales, asi como aprovechamiento y
restauracion de mobiliario, minimizando el impac-
to en el medio ambiente.

Ignacio Garralda, presidente de Mutua, conversa
con Maria Benjumea, presidenta de South Summit.

MUTUA
LA GPORTIMIDAD DUE TU STARTUR ESTABA ESPERANDG
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El equipo de Innovacion de Mutua Madrileiia en su stand en South Summit
con el alcalde de Madrid, José Luis Martinez-Almeida. P. Gonzélez

Apuesta por la innovacion interna

El proyecto de MutuaHome arranca en
2022 dentro del programa de intraem-
prendimiento de Mutua Madrilefia, que
desde el afio 2015 promueve de forma
anual una convocatoria en la que anima
a sus empleados a participar, unidos en
equipos multidisciplinares, en el desa-
rrollo de ideas innovadoras que puedan
materializarse en proyectos reales de
mejora del negocio, productos o servi-
cios para la compaiia.

Ignacio Garralda, presidente de Mutua
Madrilefa, insistié durante su interven-
cion en South Summit en que la apuesta
por el talento interno y la capacidad para
atraerlo es fundamental para el creci-
miento de un proyecto empresarial. En
esta linea, la aseguradora lanzé hace casi
una década su Programa de Intraempren-
dimiento, una iniciativa diferencial en el
sector seguros, que cuenta todos los
afos con una convocatoria de proyectos
entre sus empleados. Por él han pasado
ya mas de 450 trabajadores desde que se
puso en marcha, en el afio 2015.

Tras presentar sus candidaturas (que
pueden abarcar desde la puesta en mar-

cha de un nuevo servicio o producto
hasta una mejora particular en un érea
de Mutua o general para la compaiiia),
los profesionales se unen en grupos y
comienzan a desarrollar sus ideas. Pos-
teriormente, un comité de expertos, for-
mado por directivos de primera linea de
la aseguradora, evalta los trabajos, elige
aquellos que pueden ser mas viables co-
mo negocio y deriva los seleccionados a
un venture builder corporativo para im-
pulsar y financiar el proyecto en la fase
de incubacion e incluso llevarlo a una fa-
se de aceleracion.

Este afo, Mutua ha convocado la nove-
na edicion de este proyecto, en la que
estan participando mas de 50 emplea-
dos de todas las areas y compaiias del
grupo (Mutua, Adeslas, Mutuactivos y
BCI Seguros).

Ademas de MutuaHome, del Programa
de Intraemprendimiento de Mutua tam-
bién han surgido otros proyectos, como
el asistente virtual Eme o MM Connect,
una aplicacién para los empleados de
Mutua a través de la que pueden realizar
numerosas gestiones en su dia a dia.
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El ‘blockchain’ irrumpe en el sector:
eficiencia, transparencia y seguridad

La tecnologia ‘blockchain’, mas alla de las criptomonedas, esta irrumpiendo en diversos sectores,
incluyendo el asegurador. Su capacidad para garantizar la inmutabilidad de la informacién la convierte
en una herramienta poderosa para combatir el fraude, agilizar procesos y aumentar la transparencia.

Ana M. Serrano. Fotos: iStock

logia esta transformando la industria asegu-

radora, desde la gestion de reclamaciones
hasta la firma digital de pdlizas. Analizamos los be-
neficios que aporta al sector: reduccion de costes
administrativos, optimizacion de la gestion de ries-
gos y mejora de la experiencia del cliente.

E n este articulo exploramos cémo esta tecno-

En qué consiste el ‘blockchain’
Por decirlo facil, el blockchain —cadena de bloques—
es una base de datos distribuida por nodos —orde-

nadores— integrados y protegida por una clave crip-
tografica. La informacion introducida no se puede
borrar ni modificar de ninguna manera. Cada frag-
mento de informacion, por pequefio que sea, reci-
be un cédigo Unico y permanente que constituye su
huella digital. Sélo las personas autorizadas pue-
den acceder al sistema para introducir o decodifi-
car la informacion mediante la llave criptografica.
Los usuarios que participan pueden consultar los
datos, sin que su contenido pueda ser alterado o
modificado. En todo caso, tnicamente se puede
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afadir informacion a la cadena. De esta forma, se
dispone de informacion veraz e inalterable. Esta pro-
piedad —inmutabilidad— confiere al nodo una segu-
ridad y fiabilidad a prueba de hackeos.

La innovacion impulsada por el ‘blockchain’
La cadena de blogues es una de las tecnologias de la
informacion mas disruptivas y complejas que existen
en la actualidad. Mas alla de las criptomonedas, tie-
ne potencial para revolucionar diversos sectores. Tam-
bién y, sobre todo, el asegurador. En la industria ase-
guradora, las cadenas de blogues facilitan la monito-
rizacién y cumplimiento de los requisitos regulatorios
y ayudan a identificar comportamientos fraudulentos
gracias a la trazabilidad. Su uso es cada vez mas co-
mun, por ejemplo, en el dmbito interno de las entida-
des entorno a la gestion y tramitacion de reclamacio-
nes por medio de datos de terceros y reglas de ejecu-
cion codificadas.

Segun el informe Assessing the Potential of Decen-
tralised Finance and Blockchain Technology in Insu-
rance, publicado por The Geneva Association, las fi-
nanzas descentralizadas (DeFi) y el blockchain estan
transformando la eficiencia y transparencia en diver-
S0s procesos, incluyendo el seguro.

Otra de sus ventajas es la capacidad de almacenar
los llamados smart contracts —contratos estandariza-
dos o inteligentes—. Se trata de documentos integra-
dos en el sistema de bloques, que se ejecutan de for-
ma automadtica una vez se cumplen las condiciones
o0 requisitos especificados en su programacion. Los
contratos inteligentes automatizan también la liqui-
dacion de siniestros sin necesidad de interferencia hu-
mana. ¢ Los beneficios? Una reduccion de los gastos
administrativos, agilizacion de procesos, aumento de
la transparencia, mejora de la accesibilidad e inclusi-
vidad. Al eliminar la necesidad de intermediarios y de
multiples sistemas de registro, se simplifica el proce-
soy se excluyen costes innecesarios.

La tokenizacion de activos es otra de las posibilida-
des derivadas las cadenas de bloques. Esta practica
permite a las aseguradoras representar activos tradi-
cionales, como bienes raices, obras de arte o vehicu-
los, en forma de criptomonedas o tokens digitales.
Al convertir los activos en tokens, las empresas
pueden disefiar productos y servicios de inver-

sién innovadores. No obstante, y pese a todas sus
ventajas, aun queda mucho recorrido hasta estable-
cer la tecnologia de bloques en el sector asegurador.
Tampoco esta exenta de riesgos relacionados con la
seguridad, el cumplimiento de las leyes y las regula-

ciones especificas del sector (RGPD), o la falta de ‘0

protocolos estandarizados.

Cygnus: un proyecto pionero en Espaiia

En julio de 2019, TIREA anunciaba el lanzamiento de
Cygnus, la primera red de blockchain operativa en Es-
pafia para uso del sector asegurador con el soporte

de Grant Thornton. La plataforma, centrada en el &m-
bito del coaseguro, nacié impulsada por compafiias
del sector —AXA, Caser, Generali, Mapfre, Pelayo— con
el fin de mejorar el proceso de intercambio de infor-
macion de coaseguro entre las distintas entidades y
explorar los beneficios derivados de esta tecnologia.

Cygnus facilita la gestion de la informacién, crean-
do un registro distribuido de cuentas de coasegu-
ro acorde con el estandar EIAC. El uso de esta pla-
taforma también permitira conocer con detalle los
riesgos a los que se ven expuestas las compafiias,
lo que optimizara los capitales que obliga a inmo-
vilizar Solvencia Il, mejorando el servicio que ofre-
cen las entidades a empresas y corredores. El pro-
yecto pretende convertirse en un referente del sec-
tor y establecer las bases de futuras aplicaciones
blockchain para aseguradoras.

La plataforma comenzo sus operaciones dos afios
después, el 1 de junio de 2021, con la puesta en mar-
cha de la firma digital de las pdlizas que, hasta ese
momento, continuaba realizandose en papel y a tra-
vés de servicios de mensajeria tradicionales. El cam-
bio supuso una notable aceleracién del proceso. La
poliza se envia de manera sincronizada a todas las
entidades invitadas para su firma digital y su evolu-
cion se monitoriza a través de la plataforma. Los fir-
mantes Unicamente certifican su autenticidad me-
diante una clave pin, garantizando la seguridad y la
rapidez. No sélo es importante la reduccion del tiem-
po en el proceso de firma, sino los derivados de la eli-
minacion del papel y el almacenamiento de las poli-
zas firmadas, contribuyendo asi a que la gestion sea
mas sostenible.

‘Techdencias’
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S1 el ritmo de decision de mi
cliente es rapido: Autocontrol

Seguimos revisando el maravilloso mundo de las diferencias interpersonales.
Nos encantara poner de manifiesto los perfiles de personalidad que pueden
provocar desajustes en nuestro bienestar emocional.

Elena Fernandez. Foto: iStock

gué podemos hacer para no desbordarnos. A

continuacién, te mostramos un ejemplo de cé-
mo aprender estrategias mas eficientes. jTe anima-
mos a observar para ser consciente!

E n este sentido, es necesario darse cuenta de

“Eva, ;me puedes aconsejar?. Ayer perdi una venta'y
cada vez me pasa mas. Estoy desesperada”

‘Isa, ¢ de qué se trata?"

“Pues que no entiendo estas prisas. Ayer me pidieron
un presupuesto a las 18:00, justo saliendo por la puer-
ta. Le atendi'y dije que se lo enviaba al dia siguiente.
Hoy a las 8 se lo mandé y al segundo me contesto:
“Gracias, ya he encontrado mejor oferta”.

Ante esto crefa que querfa regatear. Les pregunté si
podriamos mejorar esa oferta en algun punto y me
contest” ONo insista, ya no me interesa”

“Eva, es que me esfuerzo a tope y luego me cierran la
puerta sin opcion. ;Qué se supone que tendria que ha-
cerya? ¢irme ala cama con el PC? Ya por ahi no paso”.

“Isa, ya ves que otros si lo hacen. Alguien se lo pudo
facilitar. Alguien hizo la diferencia y eso hace la ven-
ta. Ahora bien, la préxima vez, podrias detectar si tu
cliente tiene este estilo ultra-rapido?”

“Si, ahora el que no corre, vuela, pero vamos, esto ya
me parece un ritmo poco sano”

“Bien, Isa, entiendo que asf o pienses, lo
Unico que esta creencia te impide ven-
der a ritmo diferente al que tenias.
Ahora hay personas con el escapa-
rate encendido 24 horas, brillan-
do desde Latinoamérica, por

ejemplo. Algo que puede ayudarte mas es cambiar
esta creencia y cuando detectes su ritmo agil decirte:
“este cliente es el mas facil de convencer”.

Ese mensaje te hard entender que algunas personas
deciden en milisegundos. ;Recuerdas la cancion de
Queen? | want it all, and | want it now" Lo quiero todo
y lo quiero ya.

Si recuerdas esa melodia te llegara la energia para
detectarle: Su ritmo al hablar es rapido, visual, casi
sin detalles (todo explicado como por encima), pero
con mucha orientacion a resultados para conseguir-
lo. A veces poco les importaras como vendedora, ni
quisiera pueden tratarte como una persona, porque
no estan interesados en cuidar la relacion si no en
conseguir el objetivo y cuanto antes mejor. Ellos se
mueven por este mapa y les funciona. Un segundo
de espera les quema”.

“Eva, descripcion top one: asftal cual, diste en el clavo”.

"Si, compafiera, el autocontrol me ha hecho no saltar
cuando ellos aparecen. Les escucho e intento no es-
tresarme porque son asfy no cambiaran, soy yo la
gue necesito adaptarme. Aprendi a cambiar mi for-
ma de relacionarme y ahora atiendo y en diez minu-
tos les envio un presupuesto tipo. Des-

L] pués de tantos afios, he podido de-

jar un presupuesto disefiado para
que calcular sea rapido. ;Te parece

bien si te lo paso, Isa?’

‘St want it all, and | want it now.
Muchisimas Gracias, Eva "
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Nueva Ley del SNS ;el fin del seguro

sanitario en Espana?

La futura Ley de Gestion Publica e Integridad del Sistema Nacional de Salud (SNS)
promete transformar la salud en Espaha mientras desde el sector asegurador se intenta
calibrar su impacto sobre la colaboraciéon publico-privada y la calidad asistencial.

Juanra Badillo

Moénica Garcia. ministra de Sanidad. Efe

tra de Sanidad del Gobierno de Coalicién—

anunciaba el comienzo de la consulta publi-
ca de la Ley de Gestion Publica e Integridad del SNS
(Sistema Nacional de Salud). Una ley que, de apro-
barse, de seguro sacudird el panorama sanitario
espafiol hasta sus mismos cimientos. La ambicio-
sa reforma busca priorizar la gestion publica sobre
la privada y fortalecer la transparencia, y, ademas,
promete redefinir el papel del sector asegurador y
el modelo asistencial en su conjunto. En palabras
de la Ministra, la norma servira para «poner freno
a las comisiones», acabar con «los lucros indecen-
tes» y poner coto a «los beneficios obscenos de las
empresas del sector asegurador». Pero... ;Se ajus-
tan estas declaraciones a la realidad?

EI pasado 13 de mayo, Mdnica Garcia —Minis-

Un giro hacia la gestion publica

La ley marca un punto de inflexion al establecer la
gestion directa por parte de la Administracion Pu-
blica como la forma predominante de gestionar los
servicios sanitarios publicos, aunque deja fuera cier-
tas excepciones muy especificas y siembre bajo la
autorizacion expresa del Consejo Interterritorial del
SNS. Una medida que, sin duda, tendrd un impac-
to significativo en la participacion del sector priva-
do, quien de manera innegable ha jugado un papel
destacado en la prestacion de servicios sanitarios
en Espafia en los Ultimos afios.

Por eso, y aun existiendo estudios que sugieren que
la participacion privada contribuye de manera ac-
tiva en la mejora de la eficiencia y la inversion en
infraestructuras, la proxima ley persigue priorizar
el control publico absoluto sobre la gestién de los
recursos sanitarios. Una decision que genera inte-
rrogantes sobre como se garantizaré la eficiencia
y calidad del sistema ante la eliminacion casi total
de la gestion privada, especialmente en dreas con
alta demanda o escasez de recursos.

Transparencia y rendicion de cuentas

Asi, la norma a aprobar apuesta por un incremen-
to de la transparencia y la rendicién de cuentas a
través de la creacion de la Autoridad Independien-
te de Transparencia del SNS, érgano dotado de am-
plios poderes y alcance en materias de investiga-
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Sede del Ministerio de Sanidad en Madrid. N. Martin

cion y sancion. Ademas, se obliga a publicar infor-
macion detallada sobre todos los contratos, con-
venios, subvenciones y ayudas suscritos por las
entidades del SNS con entidades privadas.

Si bien estos avances no pueden sino ser bienve-
nidos, la implementacion de estas medidas podria
generar costos adicionales significativos para las
entidades del SNS, tanto en términos de personal
como de tecnologia. Y no solo eso, pues también
existe el riesgo de que la burocracia excesiva y la
ralentizacién de la toma de decisiones sean con-
secuencias no deseadas.

¢Qué ocurrira entonces en el sector asegurador?
Es indudable que el futuro de la rama sanitaria del
seguro sanitario en Espafia puede verse afectado
por esta ley, pues la reduccion drastica de la gestion
privada podria limitar las oportunidades de colabo-
racion publico-privada, impactando negativamente
en los ingresos de las aseguradoras y restringiendo
asi la innovacion en el sector.

Sin embargo, la ley también podria impulsar una ma-

yor transparencia en los seguros de salud, benefi-
ciando a los consumidores al permitirles comparar
mejor las ofertas y elegir la pdliza que mejor se adap-
te a sus necesidades. Aun asi, las aseguradoras po-
drian verse afectadas por el aumento de los costos
operativos derivado de las nuevas medidas de con-
trol, traduciéndose en un aumento de las primas pa-
ra el consumidor final.

Cruce de declaraciones a favor y en contra

La Ley de Gestién Publica e Integridad del SNS ha
generado un intenso debate en el seno de la socie-
dad espafiola. Asi, y entre las voces que apoyan la
ley, destaca la de Marfa Luisa Carcedo, Presidenta
de la Comision de Sanidad y Consumo del Congre-
so de los Diputados, quien asegura que «esta ley es
un paso fundamental para recuperar la gestion pu-
blica del sistema sanitario y garantizar que todos los
ciudadanos tengan acceso a una atencion sanitaria
de calidad, independientemente de su renta o con-
dicién social».

Por otro lado, y entre los detractores de la misma,
Antonio Garamendi, presidente de la CEQOE, asegura
que «es un error que va a perjudicar a la economia
espafiola y a la calidad asistencial. La colaboracion
publico-privada ha demostrado ser un modelo efi-
caz en el sector sanitario y no se puede prescindir
de ella de un dia para otro».

Y estos son solo dos ejemplos de las muchas y muy
polarizadas opiniones que existen al respecto en
nuestra sociedad.

Preguntas clave y desafios de la futura ley

La implementacion de la Ley de Gestion Publica e
Integridad del SNS presenta no pocos desafios que
deberan ser cuidadosamente abordados si se tiene
el objetivo de garantizar su éxito. Entre las pregun-
tas clave que surgen destacan:

¢Como se financiaran los costos adicionales de los
nuevos procedimientos de transparencia y auditoria?

¢Qué medidas se tomaran para evitar la burocracia
excesiva y la ralentizacion de la toma de decisiones?

¢Como se fomentara la colaboracion efectiva entre
el sector publicoy el privado en el marco de la nueva
ley, aprovechando las ventajas de ambos sectores?

Asi con todo, la Ley de Gestion Publica e Integridad
del SNS representa un paso audaz en la reforma de
la sanidad espafiola, y aunque sus metas son nobles,
su aplicacion enfrenta desafios y debates que con-
viene encarar con el mayor de los rigores. Restringir
el papel de la sanidad privada, mejorar la transparen-
cia y garantizar la rendicién de cuentas son pasos
esenciales, pero el éxito radica en encontrar un equi-
librio entre lo publico y lo privado, siempre enfocado
en la calidad y el bienestar ultimo del paciente.
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¢Para que sirven los seguros
antiocupacion?

Muchos propietarios de viviendas se ven afectados por el problema de la ocupacion, la invasion
ilegitima de sus hogares. Ante este tipo de casos el sector asegurador ofrece soluciones como
los seguros antiocupas, que facilitan defensa juridica y ayudan a reparar los danos.

Diego Fernandez Torrealba. Fotos: iStock

piedad privada que todos ya sabran en qué

consiste —invadir ilegitimamente una casa
ajena—, esta desgraciadamente cada vez mas de
moda en los dltimos tiempos, agravada por la len-
titud de la burocracia y una permisividad excesiva
por parte de las leyes. Tanto que se ha convertido
en un importante problema social en nuestro pais.

I a ocupacion, una practica invasiva con la pro-

Numerosas casas son ocupadas actualmente en
Espafia; especialmente las segundas residencias,
que son las que a menudo quedan mas desprote-
gidas y por tanto se convierten en un caramelito pa-
ra los infractores. Esto genera un grave problema a
sus propietarios, que muchas veces se ven despro-
tegidos, indefensos y desasistidos ante una situa-
cion de ocupacion y que no saben muy bien qué pa-
sos dar para solucionar el asunto.

El sector seguros, consciente de esta realidad, ha
trabajado en el desarrollo de productos asegura-
dores antiocupacion, o cuando menos en la in-
clusion de coberturas dentro de los seguros

de hogar —e incluso de algunos de vida-—

gue contemplen esta problematica y ofrez-

can soluciones. No Unicamente legales, sino a

la hora de enjugar los dafios y desperfectos que
se hayan podido provocar a la casa ocupada. Pe-
ro vayamos por partes.

Servicios utiles anti ocupacion

¢Qué soluciones, ventajas y servicios puede aportar
una garantia anti ocupacién de un seguro de hogar
—o incluso un producto especifico antiocupas— a
quienes lo contratan? Las repasamos ahora mismo.

- Proteccion juridica: practicamente, la razon de ser
de este seguro o cobertura es ofrecer servicios ju-

ridicos, reclamando en el nombre del cliente para li-
berar la vivienda por dafios y perjuicios, brindando
un servicio de asesorfa legal especializada que re-
suelva dudas, aconseje y asista a la familia afecta-
day corriendo con los gastos legales que estuvie-
ran incluidos. Estos no son pocos, pues van desde
el coste de los abogados y los procuradores a las
tasas judiciales, los gastos de peritaje, las fianzas
penales y las costas procesales.

- Reparacion de dafios: la otra pata del banco que
debe tener este servicio, de gran utilidad pues mu-
chas veces las personas que ocupan casas gene-
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ran importantes cambios en las viviendas, frecuen-
temente en forma de dafos y desperfectos. De es-
ta manera el cliente puede cobrar indemnizacio-
nes por parte de la aseguradora que le han de ve-
nir estupendamente para reparar los daflos cau-
sados en su hogar.

Otros servicios

En algunos casos, la proteccion que posibilita este
seguro —o cobertura— es todavia mas amplia, ofre-
ciendo otras ventajas y servicios.

- Pago de las facturas: la compaiiia de seguros po-
dria también hacerse cargo de los costes propios
de las facturas de luz, agua y gas correspondientes
al periodo en el que la casa estuvo ocupada.

- Cambio de cerraduras: también podria proporcio-
narse —o pagarse— el servicio necesario de cambio
de la cerradura en la puerta principal de la casa des-
pués de una ocupacion.

- Alquiler de una vivienda alternativa: un seguro an-
ti ocupas incluso podria cubrir el alquiler de una ca-
sa alternativa en el supuesto de que el hogar ocu-
pado fuese la vivienda principal. Todo ello obvia-
mente hasta que se produjera el desalojo y con el
maximo de tiempo y los limites econémicos que
constasen en el contrato de seguro.

Otro modo de ocupacion
Pero también existe otro modo de ocupacién, y no es

precisamente poco habitual. El caso de las personas
que, estando de alquiler, dejan de pagar a los propie-
tarios y ademas se resisten a abandonar la casa.

Ese tipo de situaciones también estan contempla-
das por el sector asegurador, aunque por medio de
distintas formulas. Por ejemplo los seguros de im-
pago de alquiler, que se han creado para proteger a
los propietarios de inquilinos que no pagan cubrien-
do las rentas que no se han abonado y ofreciendo
asistencia juridica para lograr el desahucio. Estos

. Existen seguros de hogar para
viviendas en alquiler, que cuentan
casi con las mismas coberturas

productos también podrian hacerse cargo de otros
problemas, como la limpieza de la casa o la cober-
tura de los posibles desperfectos causados.

También existen seguros de hogar para viviendas
en alquiler, que cuentan practicamente con las mis-
mas coberturas ya citadas, asi como seguros mul-
tirriesgo que contemplan estas situaciones. Opcio-
nes hay muchas, y queda en la responsabilidad del
cliente informarse de ellas y prevenir ante una po-
sible ocupacién -o impago de alquiler- contratando
las garantias que respondan frente a esta clase de
problemas por desgracia tan frecuentes.
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¢Que coberturas tienen los seguros
para motos electricas?

La movilidad eléctrica se ha hecho con un hueco importante en el transporte privado espanol; y no sélo
en lo que respecta a los coches, sino a las motocicletas, que disponen también de seguros especificos

que tienen en cuenta las particularidades de estos vehiculos.

Diego Fernandez Torrealba. Fotos:iStock

de teatro escrita por Fernando Fernan Gémez

en 1977 y que posteriormente tendria una ver-
sion cinematografica. Una sentencia que se podria
aplicar perfectamente también a las motos, que per-
miten disfrutar del aire libre y son muy utilizadas en
estas fechas en las que el calor aprieta y en que el
fuerte viento y la lluvia hacen menos acto de presen-
cia.

I as bicicletas son para el verano, rezaba la obra

Dentro de las motocicletas hay una modalidad que
se ha incorporado recientemente con fuerza al mer-
cado. Ya podran suponer cudl es: la movilidad eléc-
trica, una opcion de desplazamiento que empresas
y gobiernos estan impulsando en los ultimos afios
a pesar de que muchos usuarios siguen apostando
por los modelos de combustion.

De cualquier manera, y aunque no se pueda hablar
ni mucho menos de un boom de motocicletas eléc-

tricas en las vias espafiolas, este medio de transpor-
te tiene ya el suficiente peso en el mercado y en la
carretera como para que el sector asegurador lo ha-
ya tenido en cuenta; algo que por supuesto ha he-
cho, ya que desde hace un tiempo es posible contra-
tar seguros especificos para motocicletas eléctricas,
con coberturas adaptadas a su mecanica, funciona-
miento, modo de cargay a las no pocas particulari-
dades de uso y mantenimiento que deben tener en
cuenta quienes las tienen en propiedad.

¢Quieren saber como son los seguros para mo-
tos eléctricas? Vamos a analizarlo en las siguien-
tes lineas.

Coberturas comunes

Por supuesto que esta clase de vehiculos (por muy
eléctricos que sean) en esencia no dejan de ser mo-
tos, por lo que como es légico comparten muchas
de las coberturas del seguro con las que podria te-
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ner cualquier producto asegurador para una moto-
cicleta tradicional de combustion.

No nos vamos a extender demasiado en ellas, pero
las citamos. Obviamente, el seguro debe cubrir obli-
gatoriamente la responsabilidad civil, con la que se
amparan los dafios materiales y personales que pue-
dan ocasionarse con la moto a terceros. Y también
suele contar con otra cobertura imprescindible y ha-
bitual en los seguros de moto como la asistencia
en carretera, que permite la reparacion in situ o -si
esta no es posible- proporciona traslado a un taller
en el que se pueda solventar la averia que se haya
sufrido.

Otros riesgos habituales que pueden cubrirse en un
seguro de moto son los dafios propios, el robo o el
incendio. También podria incluirse en la pdliza la co-
bertura de defensa juridica o incluso la posibilidad
de disponer de un vehiculo de sustitucion.

Coberturas especificas

Detallaremos mas las coberturas especificas de los
seguros para motos eléctricas, disefiadas para res-
ponder ante los posibles problemas y situaciones
que puedan tener los propietarios de este tipo de
vehiculos que cuentan con una mecanica, una in-
fraestructura de carga y un modo de uso particula-
res, con lo que requieren de garantias exclusivas
gue tengan en cuenta estas condiciones.

Por eso, ademds de las garantias habituales que an-
tes citamos, los seguros para motos eléctricas de-
ben disponer de otras coberturas como:

- Asistencia por falta de bateria: como estos vehi-
culos suelen tener escasa autonomia y ademas dis-
ponen de menos puntos de recarga, corren el ries-
go frecuente de quedarse sin baterfa en plena ca-
lle. Por ello esta cobertura se hace imprescindible,
ofreciendo la posibilidad de remolcar la moto has-
ta un taller especializado o hasta la casa de la per-
sona asegurada.

- Rotura de elementos de carga de la bateria. Tam-
bién pueden producirse averias a la hora de cargar
las baterias de la moto. Esta cobertura permite la
reparacion de cualquier rotura en piezas como el
cargador, el enchufe o el cable.

- Robo del cable de carga: los amigos de lo aje-
no también son capaces de robar los cables de
carga de motos eléctricas. Gracias a esta garan-
tia se cubre este tipo de situaciones, tanto si se
ha sustraido el cable como si ha desaparecido
el enchufe.

- Averias en motor y elementos eléctricos: el segu-
ro también puede procurar la reparacion en un ta-
ller especializado de estas piezas especificas de los
vehiculos que funcionan por electricidad.

- Asistencia desde el kilémetro cero: esta cobertu-
ra, que suele ofrecerse como un extra en el resto de
seguros para motos, suele incluirse entre la garan-
tia basica de los productos especificos para motos
eléctricas. Asi, sus usuarios tienen la tranquilidad
de saber que estaran cubiertos nada mas arrancar
su vehiculo.
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La cultura del bienestar en el entorno
laboral, otro de los pilares de la RSC

La Responsabilidad Social Corporativa se ha convertido en un elemento fundamental
para las empresas del sector asegurador en Espana. El concepto de RSC, hoy en dia,
se encuentra estrechamente vinculado a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).
Ana M. Serrano. Fotos: iStock

in embargo, la tercera pareciera tener me-
S nor repercusion. Y no. El sector asegurador
es uno de los que méas valora la necesidad
de crear un entorno de trabajo no sélo seguroy
respetuoso con los derechos laborales, sino que

englobe la salud integral de los empleados: fisica,
mental y social.

Las aseguradoras muestran un so6lido compro-
miso con sus empleados

El sector genera empleo estable y bien retribuido:
es el séptimo sector mejor pagado de nuestro pa-
is. Segun el informe de Unespa sobre Politicas la-
borales sostenibles (datos 2022), la plantilla de se-
guros en Espafia ronda las 54.500 personas, un
0,27% de la ocupacion total. “Es una industria que
apuesta abrumadoramente por la contratacion in-

definida”. También prima la formacion, la promo-
cion del talento, la diversidad y la igualdad. Segun
ICEA, el 87% de las compafiias de seguros ha he-
cho una evaluacion especifica en materia de igual-
dad y un 83% ha elaborado un Plan de igualdad. El
82% de las aseguradoras espafiolas que participa-
ron en la estadistica de indicadores de sostenibili-
dad de ICEA declaré que empleaba a personas con
discapacidad.

Prevision social y beneficios sociales

Aparte de las politicas sobre igualdad e inclusion, el
convenio colectivo de seguros regula la prevision
social para la jubilacion, ademas del seguro de vi-
da por fallecimiento. Dicho convenio establece co-
mo opcion sectorial la instrumentacion de seguros
de aportacion definida para la jubilacién, sin perjui-
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cio de la existencia de planes de prevision de em-
pleos u otros sistemas sustitutos o complementa-
rios. En el capitulo de beneficios sociales, los mas
extendidos son las ayudas para el pago de seguros.
En especial los de vida —que las empresas otorgan
de acuerdo con lo previsto en el convenio—y salud.

La cultura del bienestar

Ya no solo se trata de promover las iniciativas acor-
des con las normas y los convenios colectivos o el
ODS numero 8, Trabajo decente y crecimiento eco-
némico. La industria aseguradora va mas alla, invo-
lucréandose en el desarrollo de politicas y programas
gue sitlan a los trabajadores en el centro de la ges-
tion empresarial. No hace mucho, los programas de
bienestar eran raros y los que existian generalmen-
te consistian en membresias con descuento en gim-
nasios o refrigerios méas saludables.

En el entorno empresarial
contemporaneo, el bie-
nestar mental y emocio-
nal de los empleados se
ha convertido en un fac-
tor crucial para el éxito
de la empresa a largo
plazo. Diversos informes y
encuestas demuestran que cuidar a los
empleados tiene un impacto tangible en el
bienestar, la felicidad y la satisfaccion general de
las personas'y, por tanto, en el rendimiento de la or-
ganizacion. Son ya muchas las aseguradoras que
elaboran los llamados programas Wellbeing de sa-
lud y bienestar para generar un buen clima de tra-
bajo. La idea es gestionar la salud de manera inte-
gral, insistiendo en la prevencion y la promocion de
estilos de vida saludables dentro y fuera del entor-
no laboral.

Medidas como el teletrabajo, la formacion en nue-
vas habilidades, los beneficios sociales personali-
zados, el cuidado de la salud y el bienestar o el com-
promiso con la sostenibilidad son herramientas efi-
caces para sortear los problemas de atraccion vy fi-
delizacion del talento que tanto se han disparado.

Segun revela el estudio de MetLife EBTS (Employee
Benefit Trends Study), un empleado que se siente
holisticamente cuidado, estd un 74% mas feliz en
su trabajo, un 59% mas comprometido con la em-

presa, es un 54% mas productivo en sus tareas y un
51% mas propenso a permanecer en la compafiia,
al menos un afio.

La Encuesta Global de Bienestar 2022-2023 Global
Wellbeing Survey elaborada por Aon muestra que
la mejora de los factores de bienestar de los em-
pleados puede mejorar el rendimiento de las empre-
sas en al menos un 11% y hasta un 55%.

Otra drea que se beneficia de centrarse en el bienes-
tar es la de las recompensas totales. La encuesta
de Aon revela que mas de la mitad de las empresas
incorporan el bienestar financiero como parte de su
estrategia de bienestar. Tener un plan sélido de re-
compensas totales también puede ayudar a abor-
dar el estrés financiero y, en Ultima instancia, mejo-
rar el bienestar emocional de un empleado.

Como disenar un
buen programa
de bienestar en
la empresa

Un informe elaborado
por Howden People y la
plataforma Gympass se-
fiala los aspectos basi-
cos de un buen plan:

§ Conocer las necesida-
des de los empleados.
En esta fase inicial es
fundamental saber qué
esperan de un programa
de bienestar para gene-
rar compromiso desde
el inicio.

Marcar objetivos. Se
debe establecer el pe-
riodo de tiempo durante
el que se va a ejecutar y
las metas que se de-
sean lograr.

§ La estrategia de co-
municacion es crucial
para que todos los em-
pleados conozcan lo
que ofrece el programa
de bienestar de la com-
paiia. También se debe
comunicar externamen-
te para ayudar a mejorar
la reputacion de la em-
presa y atraer talento.

§ Involucrar a la direc-
cion. Esta es una fase
clave. Es necesario el

compromiso personal
de los directivos de la
compafiia.
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Aseguradoras

Generali amplia el plazo de inscripcion para los premios SME EnterPRIZ

r Generali ha ampliado el plazo de inscripcion para la jores iniciativas de sostenibilidad desarrolladas por
4  cuarta edicién de sus premios SME EnterPRIZE 2024 empresas de hasta 200 empleados.

hasta el proximo 30 de junio. Estos premios reco-
nocen a las mejores pequefias y medianas empre- Se repartirdn 90.000 euros (30.000 euros por cate-
sas de los mercados en los que opera Generali. El goria) entre las tres pymes ganadoras para finan-
grupo asegurador italiano, que durante las tres edi- ciar sus proyectos sostenibles a lo largo de doce
ciones celebradas ha logrado que se presentasen meses. Los premios cuentan con tres categorias:
mas de 500 pymes espafolas, busca en esta nue- Bienestar Laboral, Sostenibilidad Medioambiental e
va edicion ampliar los inscritos y reconocer las me- Impacto Social.

RSC

Arranca la X edicién del Reto Pelayo Vida 2024

e’ fr iE, El Reto Pelayo Vida inspira a mujeres a superar el cia extrema que celebra la X edicion del reto. Es-
: ¢ A : cancer a través del deporte, con la expedicion mas ta aventura anual inspira y ayuda a mas mujeres

ambiciosa: 20 dias de navegacion hacia la Antar- a tener una meta y un nuevo objetivo tras supe-
tida. El pasado miércoles 5 de junio fue una no- rar la enfermedad.
che llena de emociones, donde expedicionarias y
madrinas compartieron sus experiencias. Parti- Pelayo Seguros, patrocinador principal del Reto Pe-
ran de Ushuaia y cruzaran el Paso del Drake para layo Vida, busca promover el deporte femenino y la
clavar la bandera. Atravesaran mares desafiantes superacion de mujeres que han superado el cancer
hasta llegar al desierto de hielo, en una experien- y llevan una vida sana a través del deport

Aseguradoras

AM Best eleva la calificacion de Coface a “A+"

La agencia de calificacion crediticia AM Best ha ele- mo muy solida, asi como sus buenos resultados

i S vado las calificaciones crediticias a largo plazo de operativos, su favorable perfil de negocio y su ade-
IHH“ Coface, Coface Norte América (CNAIC) y Coface Re cuada gestion del riesgo empresarial”. Esta solidez

a "A+" (Excelente) desde “A" (Excelente). La califi- se sustenta en una capitalizacion consolidada ajus-

mantenido en "A" (Excelente). La perspectiva de to- puntuacion del Coeficiente de Adecuacion de Ca-
das estas calificaciones es “estable”. La agencia pital de Best. AM Best estima que el rendimiento

L Il“"“" “I“ destaca que esta calificacion refleja “la solidez del del grupo puede estar sujeto a la volatilidad y la in-

balance del grupo Coface, que AM Best evalua co- certidumbre mundial.

' MIIIII cacion de solidez financiera — IFS también se ha tada al riesgo al nivel mas elevado medido por la

Nombramientos

Alejandro Izuzquiza, nuevo miembro del Consejo Social de Cojebro

= La junta del Consejo Social de Cojebro ha decidido, su primera etapa, ocupd importantes cargos como

por unanimidad, incorporar a Alejandro Izuzquiza, subdirector general de Ordenacion del Mercado de

un experimentado profesional del sector asegura- Seguros y subdirector general de Inspeccion. Des-

dor con mas de 43 afios de trayectoria. de 1997 hasta febrero de 2024 fue director de Ope-

raciones del Consorcio de Compensacion de Segu-

Alejandro cuenta con una destacada carrera, dividi- ros, hasta su jubilacion. Su ingreso al Consejo So-

da en dos etapas: una en la Direccion General de Se- cial de Cojebro representa un impulso significativo

guros y Fondos de Pensiones (DGSFP) y otra en el para las actividades y proyectos que la organiza-
Consorcio de Compensacion de Seguros (CCS). En cion lleva a cabo en diversos dmbitos.
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Sala 8 A del Museo del Prado con El Caravaggio perdido.

El Caravaggio perdido
ya cuelga en El Prado

El ‘Ecce Homo' de Caravaggio permanecera expuesto en el
Museo del Prado en una instalacién individual especial
desde el 28 de mayo hasta el 13 octubre de 2024.

Ana M. Serrano. Fotos: Museo del Prado

409, la casa Ansorena retird del catalogo La

coronacidn de espinas (lote 229). El éleo atri-
buido al circulo de José de Ribera marcaba un pre-
cio de salida de 1.500 euros. Oscura y sucia, la obra
no habia llamado demasiado la atencion entre los
coleccionistas menos expertos. Pero si hizo saltar
las alarmas en los circulos artisticos mas exigen-
tes. Las caracteristicas de la pintura, la fisonomia
de los personajes y los tonos —aunque velados por
varias capas de barnices— sembraron la duda: po-
drfa tratarse de un Ecce Homo de Caravaggio, pin-
tado entre 1605y 1607. “El lote se ha retirado por-
que necesitamos realizar comprobaciones y estu-
diar mas en profundidad la pieza”, declaraban des-

P ocas horas antes de celebrarse la subasta

de la casa de subastas madrilefia. Inmediatamente,
la pieza fue declarada Bien de Interés Cultural y, por
tanto, inexportable. Era abril de 2021.

Asi comenzaba la historia del Ultimo enigma Miche-
langelo Merisi, tras el descubrimiento de otro Cara-
vaggio —Judith degollando a Holofernes— perdido y
reencontrado en Paris en 2016.

Marfa Cristina Terzaghi, profesora de la Universita
degli Studi Roma Tre y especialista en Caravaggio,
fue una de las primeras en desplazarse a Madrid
para estudiar en vivo la entonces supuesta pieza de
Merisi. Y lo hizo justo el dia antes de su retirada de
la subasta, alertada por los rumores.

Ante estos hechos, los entonces propietarios de la
obra procedieron de inmediato a depositarla en la
galeria de arte Colnaghi, encargando a esta casa la
gestion del estudio, la restauracion y la venta del
cuadro.

Volvamos al origen. ;Como terminé el Ecce Ho-
mo en casa de la familia Pérez de Castro?

Durante estos tres afios de investigaciones y estu-
dios exhaustivos por parte de Terzaghi, Keith Chris-
tiansen, Gianni Papi y Giuseppe Porzio —especialis-
tas en Caravaggio— se ha podido certificar que el
cuadro llegd a Espafia alla por el siglo XVII. Proce-
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dente de Napoles de la mano del Il conde de Castri-
llo (Virrey de Napoles), ingresé en la coleccion de
Felipe IV. Permanecio en las colecciones reales has-
ta la invasion napolednica. En 1789, la obra figura
como expuesta en la Real Casa del Palacio del Buen
Retiro, hasta que en 1816 se documenta en el Pa-
lacio de Buenavista de Madrid como parte de la co-
leccion de Manuel Godoy. Tras expropiarle sus obras,
fue cedido a la Real Academia de Bellas Artes de
San Fernando. Afos después, la Academia realiza
una permuta con Evaristo Pérez de Castro, diploma-
tico espafiol y miembro honorario de la institucion.
Era 1823.

Segunda parte: la restauracion
Tras la profunda investigacion diagndstica realiza-
da por Claudio Falcucci —in-
geniero nuclear especializa-
do en la aplicacion de técni-
cas cientificas al estudio y
conservacion del patrimonio
cultural—, la restauracion se
ha llevado a cabo de manera
rigurosa en la propia galeria
Colnaghi. Cada decision se ha
apoyado en una evaluacion
exhaustiva de los materiales
de la obray el historial de con-
servacion del cuadro, reafir-
mando la atribucion inicial al
maestro italiano.

g ey
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En primer lugar, se procedio
a la limpieza del cuadro, em-
barrado por varios barnices
acumulados y dos restaura-
ciones antiguas. Tras recupe-
rar las medidas originales, se
reenteld el lienzo ya con sus
colores originales. El minucio-
so proceso de autentificacion
dirigido por los mencionados
especialistas demuestra que
la obra es, sin lugar a dudas,
una pieza maestra del mila-
nés fechada actualmente en-
tre 1605y 1609.
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El 6leo representa el motivo

histérico del gobernador ro-

mano Poncio Pilato presen-

tando a Cristo al pueblo con

las palabras Ecce homo (He

aqui el hombre), uno de los momentos méas drama-
ticos de la Pasion, recogido en el Evangelio de Juan.
Se trata de un poderoso ejemplo de la maestria de
Caravaggio en cuanto al proceso de concepcion:
una habil composicién que presenta una escena
tridimensional y dinamica totalmente innovadora
dentro de los limites de una tradicion iconogréfica
arraigada.
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‘Ecce Homo', El
Caravaggio perdido.

Tercera parte: la venta

Una vez confirmada la autorfa del cuadro, infinidad
de compradores se mostraron interesados. La en-
vergadura del descubrimiento no hacia esperar me-
nos expectacion. Sin embargo, nilas negociaciones
ni la posterior adjudicacion han tenido trascenden-
cia publica. Tampoco ha revelado la identidad del
propietario de origen britanico ni la cifra exacta de
venta (de ocho cifras). “En el mercado internacional
podria haber superado los 100 millones, pero eso es
una entelequia porque la obra es inexportable”, ex-
plicaba Jorge Coll, CEO de Colnaghi, a la revista Ars
Magazine. Eso si, la intencién del actual duefio del
cuadro ha sido clara: mantenerlo accesible para to-
dos y en colecciones publicas.

Y una coda: El Ecce Ho-

mo desvelado cuelga
— - en el Prado
“Gracias a la generosi-
dad de su nuevo propie-
tario, que ha cedido en
préstamo durante nue-
ve meses la obra, Ecce
Homo de Caravaggio per-
manecera expuesta en
el Museo del Prado en
una instalacion individual
especial en la sala 8 A del
edificio Villanueva des-
de el 28 de mayo hasta
el 13 octubre de 2024".
Asf anuncia el Museo del
Prado la exhibicion de la
extraordinaria pieza de
Merisi.
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La presentacion de Ecce
Homo y el anuncio de su
préstamo —en un acto
de generosidad de su
nuevo propietario— lle-
van también aparejada
la edicién de una publi-
cacién que redne a los
destacados expertos en
la materia con ensayos
seminales de Christian-
sen, Papi, Porzioy Ter-
zaghi, testimonio de la
importancia monumen-
tal de la obra. Bajo el ti-
tulo Caravaggio: El Ecce
Homo desvelado, la publicacion ofrece un punto de
partida esencial para comprender esta nueva in-
corporacion al catalogo de obras de Caravaggio.
Cada uno de ellos analiza las circunstancias de su
descubrimiento, la procedencia, los aspectos esti-
Iisticos, técnicos e iconograficos de la obra, su for-
tuna critica y el legado dejado por el maestro en
Napoles.
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David Goldblatt, el
fotografo del ‘apartheid’

Su obra gira en torno a escenas cotidianas protagonizadas
por personas anénimas, habitantes comunes de un pais que,
durante aquella segunda mitad del siglo XX, sufrié uno de los

regimenes mas crueles del momento.
Ana M. Serrano. Fotos: David Goldblatt

tuanos, nacié en Randfontein (Sudéfrica), en

1930. Con tan soélo 18 afios toma las prime-
ras instantaneas de las calles de su ciudad. Escenas
cotidianas protagonizadas por personas anénimas,
habitantes comunes de un pais que, durante aque-
lla segunda mitad del siglo XX, sufrié uno de los re-
gimenes mas crueles del momento. El apartheid no
solo maco la existencia los sudafricanos. También
determind la trayectoria artistica de Goldblatt.

D avid Goldblatt, descendiente de refugiados li-

Comenzo su carrera trabajando por encargo para
la mayor empresa minera de Sudéfrica, la Anglo-
American Corporation (AAC). Realizaba encargos
editoriales destinados a su publicacién interna e
imagenes publicitarias. De forma paralela, este tra-
bajo le permitio realizar también sus proyectos mas
personales.

A partir de 1948, el supremacista Partido Nacional,
dirigido por afrikaneres y blancos angléfonos, impu-
so distancia entre personas de distintas categorias
raciales. Goldblatt reflejo como el gobierno sacaba
a la gente de sus casas para llevar a cabo la segre-
gacion racial, expropiando y dispersando a los resi-
dentes negros e indios para hacer sitio a nuevos ba-
rrios blancos. Sin embargo, los exclusivos centros
urbanos que se pretendian crear no podian funcio-
nar sin la afluencia diaria de jornaleros y trabajado-
res domésticos procedentes de la diversa poblacion
del pais. Se formaba asi una barrera espacial invisi-
ble, en la que los segregados se relacionaban. A
Goldblatt le interesaban las formas en que la cerca-
nfa seguia manifestandose.

Aunque preferia huir de los aspectos mas escabro-
sos del apartheid, sus imagenes contienen la sordi-
dezy lainjusticia del dia a dia. De manera muy sutil,
si. Porque, pese a representar momentos apacibles
("lo tranquilo y lo corriente donde no pasaba nada”),
los pies de foto exponen de manera muy precisa las
manifestaciones del racismo y el expolio econémi-
co, social y politico de la poblacién negra.

Sus privilegios de hombre blanco le permitieron dis-
frutar de mayor libertad de movimientos durante esa

época de represion y racismo. Consciente de ello,
siempre mostré sumo cuidado a la hora de abordar
a sus retratados, para no sugerir de ningtn modo un
ejercicio de autoridad por su parte. Goldblatt capta-
ba momentos intimos tanto de unos como de otros
sin generar ninguna diferencia. Tanto cuando foto-
grafiaba a los afrikéneres (descendientes de colo-
nos predominantemente neerlandeses), que cultiva-
ban la tierra en la zona rural del Cabo, como a una
joven pareja de negros en Johannesburgo, el artista
hacia hincapié en las realidades de la vida cotidiana.

En décadas posteriores, se dedicé con mayor inten-
sidad a abordar temas de marcado caracter politico
y dirigié su camara hacia los legisladores recién ele-
gidos y hacia los jévenes sudafricanos que protes-
taban abiertamente contra el legado colonial en la
sociedad posterior al apartheid.

Fundacion Mapfre acoge en Madrid la exposicion Da-
vid Goldblatt, sin segundas intenciones. Forma par-
te de la seccion oficial del Festival PhotoESPANA.




