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Las jubilaciones,

en la cuerda floja

La hucha de las pensiones en Espana lleva
tiempo tambaledndose. El relevo generacional
esinsuficiente y las previsiones de evolucion de-
mografica atisban que la situacion se enquistara.
Queda claro desde hace afios que el sistema pu-
blico no seréa suficiente para cubrir las necesida-
des de una poblacién cada vez mas envejecida
y, a la vez, mas longeva. Lo que hace imprescin-
dible que el segundo y el tercer pilar cobren un
mayor protagonismo.

En los ultimos meses hemos asistido al fo-
mento por parte del Gobierno de los planes de
pensiones de empleo, una buena noticia (es-
pecialmente para pymes y auténomos) cuya
repercusion real aun tardaremos unos meses
en poder empezar a evaluar. Sin embargo, ese
incentivo al ahorro a través de las empresas
contrasta con las restricciones impuestas a los
planes individuales, a los que en 2020 se podian
aportar hasta 8.000 euros al ano y ahora apenas
1.500. Una medida que ha provocado una no-
table disminucion del 32% de las aportaciones
brutas anuales al sistema individual en el dltimo
gjercicio

Estas trabas se suman a una realidad incues-
tionable: la capacidad de ahorro de trabajadores

y familias es limitada en la actualidad. La escala-
da de precios de la vivienda, los tipos de interés
al alzay la inclemente inflacién estan haciendo
casi imposible “guardar para la jubilacion’, de tal
forma que medidas como el aumento del sala-
rio minimo o la rebaja del IVA de los alimentos
no tengan el impacto sustancial deseado en las
economias domésticas.

Ante esta situacion, la industria asegura-
dora esta haciendo sus deberes, poniendo en
el mercado multiples productos en los que
los ciudadanos pueden invertir de cara a los
anos venideros y que se adaptan a las diferen-
tes necesidades de los clientes. Sin embargo,
queda en el debe una tarea histérica en el sec-
tor: la consecucion de una mayor conciencia-
ciéon financiera en la poblaciéon, que si resulta
esencial para cualquier producto asegurador,
en cuestiones relacionadas con el ahorro es
imperante. Y, claro estd, seguir reclamando y
presionando ante las administraciones publi-
cas sobre la necesidad de apostar por el tercer
pilar, ya que la previsién social requiere de una
colaboraciéon publica-privada para la sosteni-
bilidad del sistema de pensiones a lo largo del
tiempo.
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.en profundidad

VIDA AHORRO
SE MUESTRA
IMPARABLE

Nuevas oportunidades en un
ramo al alza

Vida Ahorro estd en pleno crecimiento. El alza de los
tipos de interés y la estrategia de los bancos de mante-
ner sus depositos sin remuneracion estd favoreciendo
notablemente al sector asegurador, que segun los ulti-
mos datos de Unespa, a cierre de septiembre tiene enco-
mendados 258.233 millones de euros de sus clientes, un
4,54% mas que un afo antes.



De esa cantidad, 200.651 millones correspon-
den a ahorros, lo que supone un 4,82% mas que
al finalizar el tercer trimestre de 2022, a la que
hay que sumar otros 57.582 millones correspon-
dientes al patrimonio de los planes de pensiones
Cuya gestion corre a cargo de aseguradoras, que
aumentaron un 3,58% en términos interanuales.

En este entorno de crecimiento, son los pro-
ductos united linked, PIAS y rentas vitalicias los
que mayores crecimientos porcentuales estan
experimentando, segun detalla Marfa Sanchez,
directora de Desarrollo de Negocio y Relaciones
Institucionales de Avanza Prevision. “El afo esta
siendo positivo para el ramoy se espera que me-
jore aun mas en el Ultimo tercio, motivado por
una nueva subida de tipos en el pasado mes de
septiembre y una cierta estabilizacion en el dato
de inflacion” resena. No obstante, los bancos
centrales estan adoptando medidas encamina-
das a tratar de disminuir la inflacion mediante
sucesivas subidas de tipos de interés con el fin
de bajar el consumo vy, con ello, que decrezcan
los precios. “Esto ha provocado que muchas en-
tidades hayan comenzado a ofrecer, al contrario
de lo que venia ocurriendo en anos anteriores,
productos de seguro con rentabilidad atractiva y
garantizada’, aprecia.

Ahora bien, el ramo Vida-Ahorro esta atra-
vesando un “cambio de paradigma claro” preci-
samente por la subida de tipos, arguye Andrea
Vignaga, director de Desarrollo de Negocio de
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Unit linked, PTAS

y rentas vitalicias
son los productos de
ahorro que mayores
crecimientos estan
experimentando
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Vida de Santalucia. De este modo, productos
que antes no se comercializaban o lo hacian de
forma marginal, ahora vuelven a estar presen-
tes en la oferta de las companias, como es el
caso del ahorro garantizado, que ha recibido un
fuerte impulso debido también a la poca oferta
existente de tipos atractivos en las cuentas co-
rrientes bancarias.

"El alza de los tipos de interés ha permitido
en los Ultimos meses recuperar la oferta de pro-
ductos garantizados, que facilitan a los clientes el
ahorro a medio y largo plazo’, corrobora Fernan-
do Enriquez, director de Negocio de Ahorro de
VidaCaixa, quien destaca también los productos
hibridos, en los que se combinan productos de

ahorro a largo plazo con coberturas biométricas
innovadoras, asi como los productos para la dis-
posicion de los ahorros, como las rentas vitalicias.

ENTORNO INFLACIONISTA

Pero no solo la subida de los tipos de interés
en los Ultimos meses ha propiciado este panora-
ma. La elevada inflacion también ha favorecido
a dibujar un nuevo escenario que ha influido en
las preferencias de los clientes en cuanto a pro-
ductos financieros, a la vez que ha permitido ha-
cer mas atractiva la oferta de productos de Vida y
Ahorro, defiende Nuria Casasus, directora de Pro-
ductos Vida y Planes de Pensiones de Negocio
Tradicional de Grupo Catalana Occidente.

© MEDIADORES DE SEGUROS




Una tendencia que se prevé que se manten-
ga también el préoximo ejercicio, “ya que el en-
torno econdmico seguird previsiblemente afec-
tado por los niveles de la inflacion’, lo que hara
de 2024 un afo propicio para el ahorro, “comba-
tiendo la pérdida de poder adquisitivo genera-
da por la inflacion por medio de productos de
Vida Ahorro’, considera Maria Sanchez.

“Para mantener el valor real de los ahorros, es
muy importante contratar un vehiculo financiero
que permita preservar el poder adquisitivo a largo
plazo’, corrobora Patricia Esteban, Head of Group
Savings & Investment de Generali, que pone en
valor el papel de las aseguradoras para ayudar a
sus clientes a canalizar el ahorro parado en cuen-
tas bancarias o depositos no remunerados hacia
productos financieros que actualmente ofrezcan
rentabilidades atractivas para los mismos.

No obstante, en entornos inflacionistas como
el actual, es importante disponer de productos
pensados para preservar el ahorro de los clien-
tes. “Es necesario seguir apostando por produc-
tos de ahorro gestionados, que son los que real-
mente baten la inflacién a medio y largo plazo’,
destaca Fernando Enriquez.

Ademas, se esta capeando el gran riesgo aso-
ciado a la inflacion: la pérdida de poder adquisi-
tivo que provoca en los ahorros de las personas,
ya que el dinero pierde valor y merma la capa-
cidad de compra.“A pesar del contexto inflacio-
nario actual, observamos que la capacidad de

ahorro sigue incrementandose’, asegura Nuria
Casasus, hasta el punto de que en el segundo
semestre de 2023, segun datos del Instituto Na-
cional de Estadistica (INE), los hogares espafioles
ahorraron 50.298 millones de euros frente a los
32.902 millones del mismo periodo de 2022, lo
gue supone un crecimiento, en valores relativos
del 52,9%.

Con todo, Andrea Vignaga recuerda que “la
inflacion se comporta como un parasito que re-
duce la capacidad adquisitiva de nuestro ahorro
siempre y cuando no tomemos medidas para
reducir sus efectos” Y aunque existen distintas
formulas en el mercado para seguir ahorrando,
"hemos de tener muy presente esa pérdida en el
poder adquisitivo mas que nunca y cuidar nues-
tra cartera para que pueda seguir cumpliendo
sus objetivos en el futuro”.

IMPULSO DE SEGUROS COLECTIVOS
También estan teniendo un buen comporta-
miento los seguros colectivos, gracias a que “la

relacion entre las empresas y sus empleados ha
experimentado un cambio significativo en los
ultimos anos. Ya no solo es importante el salario
para retener y atraer el talento, sino que los tra-
bajadores buscan conseguir un bienestar emo-
cional en su empresa’, reconoce Sanchez. Esto
ha provocado que los empleados cada vez valo-
ren mas la retribucion flexible, lo que “ha benefi-
ciado a los seguros de ahorro colectivos’, segun
Patricia Esteban, ya que ha permitido que estos
se posicionen como una excelente solucion
ante los acotados limites de aportaciones y de
reduccion del IRPF que los planes de pensiones
tienen actualmente. De esta forma, las empresas
se estan lanzando a ofrecer a sus empleados la
opcion de realizar aportaciones a un seguro co-
lectivo de jubilacion.

“Existe un claro beneficio fiscal en esta ver-
tiente del ahorro; lo mas importante es elegir el
vehiculo adecuado para instrumentarlo’, resalta
Vignaga, que pone en valor que en la actuali-
dad la oferta es tan variada como en los seguros
individuales y abarca propuestas garantizadas o
estructuradas sobre productos tipo unit linked
con opciones de renta variable.

Y es que, si hasta ahora los productos mas
beneficiados de este nuevo paradigma eran los
seguros de Salud y Vida, las ultimas modificacio-
nes normativas que han reducido los limites de
aportaciones a los planes individuales han lleva-
do a que los seguros de ahorro colectivos se ha-






yan incorporado también al esquema de retri-
bucion flexible, gracias a su fiscalidad. "Ademas,
es una herramienta muy efectiva para abordar
la necesidad de fidelizar el talento, optimizar el
sueldo de los empleados e incrementar su nivel
de satisfaccion en la empresa’, asegura la direc-
tora de Desarrollo de Negocio y Relaciones Ins-
titucionales de Avanza Prevision.

No obstante, “los seguros de ahorro colectivos
permiten hacer frente a imprevistos y garantizan
el bienestar del patrimonio y de los trabajadores’,
reconoce Enriquez, lo que esta incrementando el
interés por parte de las comparifas para facilitar a
sus trabajadores ahorro para la jubilacion.

ACCESO A LOS PPE

En esta linea, los profesionales del sector des-
tacan el impulso del segundo pilar emprendido
por el Gobierno con los planes de pensiones de
empleo. No obstante, “‘con la creacién de las pla-
nes de pensiones simplificados se da acceso, de
una forma mas sencilla, a que los profesionales
auténomos puedan aprovechar el maximo de
exencion previsto en la ley”, comenta el director
de Desarrollo de Negocio de Vida de Santalucia,
que considera que si se piensa en una formu-
la de ahorro focalizado en las pensiones y que
cuente con deduccion fiscal, “son los Unicos que
mantienen su atractivo intacto”.

En concreto, Esteban se alegra de que las re-
formas implantadas por el Gobierno han simpli-

Rentas vitalicias
al alza

Uno de los productos que
esta cogiendo mas relevancia en
nuestro mercado es el de las ren-
tas vitalicias, que empiezan a in-
teresar a las aseguradoras como
vehiculo de ahorro para afron-
tar la jubilaciéon. “La comercia-
lizacién de las rentas vitalicias
esta teniendo una gran acogida
en el mercado espafol debido a
los beneficios que ofrece para las
prestaciones de los sistemas de
prevision social complementa-
rios”, reconoce Patricia Esteban.

Ademas, “el especial trata-
miento fiscal de estos productos
siempre sera el principal moti-
vo de contratacion, y el escena-
rio econémico actual, con tipos
muy atractivos, sirven para que
entidades tradicionales se su-
men a la comercializacion de
rentas a través de las redes de
mediacién”, destaca directo-

ra de Desarrollo de Negocio y
Relaciones Institucionales de

Avanza Prevision, toda vez que
hasta ahora estaba especialmen-
te comercializada por la banca-
seguros. Asimismo, aprecia que
la incorporacién de la genera-
cién babyboomer, con su patri-
monio y necesidades de ahorro,
“supone un aliciente afiadido”

De hecho, Fernando Enri-
quez argumenta que las solu-
ciones de disposicion, como las
rentas vitalicias y otros produc-
tos para este segmento poblacio-

nal, “serdn una clara tendencia
en la oferta del sector asegura-
dor en los préximos anos”

No obstante, “son un exce-
lente medio de desacumulacién
muy adecuado para un deter-
minado perfil’, segin Vigna-
ga, ya que permiten a partir de
determinadas edades obtener
grandes beneficios fiscales, so-
bre todo si se reinvierte en ellas
ganancias patrimoniales y re-
sultan ain mas atractivas con el
incremento de tipos de interés.




ficado los tramites para que pymes, autbnomos
y asociaciones puedan acceder a los sistemas de
prevision social complementarios. No obstante,
las modificaciones permiten que los trabajado-
res puedan realizar aportaciones por encima
del limite méaximo anual de 1.500 euros anua-
les existente para los planes de pensiones indi-
viduales, incrementando dicho limite en 8.500
euros, 5.750 euros para los autébnomos.

Con todo, CasasUs critica que, aungue com-
parte el objetivo de desarrollar estos planes de
empleo publicos y la voluntad de concienciar
sobre la corresponsabilidad en el ahorro para
la jubilacion entre el individuo y la empresa, “las
herramientas otorgadas a las entidades gestoras
hacen pensar en un desarrollo limitado de estas
opciones de contratacion en entidades gestoras
medianas y pequenas”.

Independientemente de sus diferentes pun-
tos de vista, los expertos coinciden en que to-
davia es pronto para hacer una valoracion del
funcionamiento de los PPE tras las medidas de
impulso, ya que el desarrollo reglamentario para
su efectiva aplicacion se completo en julio. Aho-
ra bien, como sefala Marfa Sanchez, directora
de Desarrollo de Negocio y Relaciones Institu-
cionales de Avanza Prevision, supone “un primer
paso hacia la universalizacion del segundo pilar
a colectivos como los autbnomos, pymes y mi-
cropymes, que antes no podian o tenfan muy
dificil el acceso a estos sistemas”.

PLANES PENSIONES PERSONALES

De hecho, para Andrea Vignaga, director de
Desarrollo de Negocio de Vida de Santalucia, el
sistema de pensiones privadas en Espafa ha su-
frido un cambio conceptual desde el momento
en que se desincentivaron los planes privados:
“La reduccion en los maximos deducibles ha he-
cho que pierdan atractivo y que se piense mas
ahora en férmulas colectivas como los planes
de empleo publico o los simplificados”.

Lo que es evidente es que los planes de pensio-
nes individuales han perdido fuelle. Sien 2020, an-
tes de la reforma, los espafnoles destinaban 4.695,9
millones a esta férmula de ahorro, las aportaciones
se han reducido un 63,6% en la actualidad, regis-
trando solo 1.709,6 millones en la actualidad.

"Un aspecto fundamental que no debemos
pasar por alto son los estimulos fiscales. En pai-
ses con mayores ventajas fiscales observamos
mayores niveles de ahorro complementario’,
recuerda el director de Negocio de Ahorro de
VidaCaixa, para quien es crucial contar con un
entorno de estabilidad y transparencia, permi-
tiendo a todas las personas planificar su jubila-
Cion a través de herramientas efectivas y atracti-
vas de ahorro a largo plazo.

Para ello, “las personas debemos tomar con-
ciencia de que los ingresos que percibiremos
del sistema publico serdn inferiores a nuestro Ul-
timo salario’, comenta la directora de Productos
Vida y Planes de Pensiones de Negocio Tradicio-
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Los planes de
pensiones individuales
pierden fuelle,
mientras que los
colectivos y los PPES
mantienen altas
expectativas
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nal de Grupo Catalana Occidente. El problema
es que “estos incentivos fiscales siguen sin ser
suficientemente atractivos para que la pobla-
cion adquiera el habito del ahorro sistematico y
finalista” “Una politica de fiscalidad favorable al
ahorro, que priorizara la capitalizaciéon a medio
y largo plazo, provocaria un retorno positivo a
la sociedad en la dificil solucién al futuro de las
pensiones’, aluce.

Para la Head of Group Savings & Investment
de Generali el aspecto positivo es que “cada vez
existe mayor conciencia entre los ciudadanos
de que las pensiones publicas deberan com-
plementarse de alguna manera’, por lo que es
beneficioso crear una cultura financiera y la im-
portancia del ahorro periédico cuanto antes.

ALTERNATIVA A LA BANCA

En este contexto“los clientes de Vida deman-
dan soluciones de ahorro, tanto a medio como a
largo plazo, para prepararse para determinados
objetivos a futuro, sobre todo en el contexto so-
cioeconémico que nos envuelve’, arguye Nuria
Casasus, directora de Productos Vida y Planes de
Pensiones de Negocio Tradicional de Grupo Ca-
talana Occidente.

El ramo de Vida Ahorro se enfrenta a un futu-
ro en el que las aseguradoras deberan adaptar-
se de manera agil a las exigencias demograficas,
regulatorias y econémicas, lo cual, segun Patri-
cia Esteban, Head of Group Savings & Invest-
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Los cambios
demograficos

presentan desafios
importantes que exigiran
al sector soluciones

innovadoras

ment de Generali, requerird nuevas soluciones
para las nuevas necesidades de la sociedad.

Ahora bien, Andrea Vignaga cree que para
eso hay que seguir concienciando de la ne-
cesidad de ahorrar y ofrecer productos que
tengan en cuenta actuales preocupaciones
como la sostenibilidad y responsabilidad so-
cial, lo que “exige ser innovadores y creativos
y hacer evolucionar los productos tradiciona-
les hacia formulas que cumplan todos estos
requisitos”.

Efectivamente, los cambios demograficos
presentan desaffos importantes en términos de
longevidad, morbilidad y dependencia, comen-
ta Fernando Enriquez, director de Negocio de
Ahorro de VidaCaixa, para quien, sin embargo,
“también abren la puerta a que las asegurado-

ras innovemos en productos y servicios, per-
mitiéndonos satisfacer de manera efectiva las
crecientes necesidades de proteccion y ahorro
entre los mayores”. En este sentido, aboga por la
personalizacion del producto, hasta el punto de
que los clientes puedan activar y desactivar el
seguro en funcion de las necesidades o adaptar
el capital asegurado y las coberturas de forma
rapida, asi como crear productos modulables
que permitan anadir servicios complementarios
gue mejoren la propuesta de valor al asegurado.

"El sector, en general, debe continuar forta-
leciendo su imagen de marca. La excelente sol-
vencia que demuestra y su rechazo a incurrir en
practicas abusivas son motivos suficientes para
que asuma decididamente su papel como alter-
nativa a la banca’ sentencia Sanchez.






Francesc Rabassa
Director general de CA Life

LA SUBIDA
DE TIPOS IMPULSA
EL AHORRO

Los productos de Ahorro estan experimentando un im-
portante crecimiento, gracias, en gran medida, a la subi-
da de tipos de interés, que ha propiciado un incremento
de mas del 69% en el volumen de primas. Sin embargo,
la falta de cultura financiera y la evolucion economica
y social lastran el sistema de pensiones, lo que requiere
“ser transparentes con esta realidad, buscar alternativas
e incentivarlas”, precisa Francesc Rabassa.



Las primas medias,
la persistencia y los
capitales contratados
a través de mediadores
son superiores en mas

de un 50% de media a la
de bancaseguros

El ramo de Vida, en general, esta teniendo
un buen comportamiento este ano. ;A qué
responde esta buena evolucion?

No es homogéneo el crecimiento ya que Vida
Riesgo decrece y es Ahorro el que estd teniendo
unos crecimientos espectaculares como refugio
del inversor en rentabilidades mejores y garan-
tizadas, en muchos casos aprovechando la subi-
da de tipos.

(Considera que es adecuada la oferta asegu-
radora de productos de Ahorro existente en
el mercado nacional?

La oferta es muy extensay el sector asegurador
ha demostrado siempre una fortaleza financie-
ra que ha permitido garantizar a sus clientes lo
que estaba en contrato y a muy largo plazo. Hay
aun en el mercado polizas garantizadas al 4 6 y
hasta el 8%y las entidades seguimos cubriendo
estos compromisos. Para los clientes hay oferta
para cualquier necesidad, horizonte de inver-
sién y riesgo financiero; lo importante es dispo-
ner de un asesoramiento correcto para adaptar
las coberturas con estas necesidades.

{Qué pueden hacer las aseguradoras para
que los consumidores apuesten en mayor
medida por estos productos?

Hay una falta increible de cultura financiera en
Espafa. Hasta hace unos afos, el ahorro se cana-
lizaba en activos que eran refugio y persistentes

en el tiempo, principalmente en inmobiliario,
pero también en renta fija y en acciones de em-
presas cotizadas. Esto ha cambiado; hoy dia no
hay ningun valor en el que se pueda confiar de
por vida y, ademas, la capacidad de ahorro de
los espafioles ha caido de forma importante.

El sistema publico de pensiones esta inmer-
so en la incertidumbre. ;Por qué cree que no
se incentiva desde el Gobierno los planes
privados individuales?

Creo que es una cuestion puramente politica.
Incentivar cualquier sistema de prevision social
con un caracter finalista para la jubilacion es
aceptar un fracaso del modelo actual de repar-
to. La realidad es la que es y tenemos una parte
muy buena en nuestro pais que es la longevi-
dad de nuestra poblacion. Hay que pensar en
el futuro y ser responsables con una realidad
social, econémica y actuarial que nos dificultara
mantener el nivel de vida actual y la sostenibili-
dad del sistema de pensiones. Hay que buscar
alternativas e incentivarlas.

{Como afectara el fomento de los planes de
pensiones de empleo por parte del Gobier-
no en las pymes y los auténomos?

Lo que se genera con esto es un oligopolio de
la gestion, ya que se encomendara a unas pocas
entidades autorizadas. Esto elimina competen-
Cia, aunque si se gestiona bien, como sucede en
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Noruega con su fondo de pensiones, puede ser
una alternativa a la seguridad social que ofrez-
ca garantias. Por otro lado, si va en compensa-
Cion con las cotizaciones actuales, es una forma
de llevar el sistema de reparto a unas cuentas
individuales; pero si no se produce esta modi-
ficacién, estaremos encareciendo los costes la-
borales con su correspondiente impacto en el
mercado laboral.

¢{C6mo se puede impulsar el ahorro privado
desde la Administracion Publica?

Con la maxima responsabilidad y humildad,
transmitiendo a la poblacién una realidad muy
comprensible por parte de toda la sociedad: no
es un fracaso del modelo, sino una insostenibi-
lidad del mismo por la evolucion econémica y
social y, por lo tanto, hay que ser transparente
con esta realidad.

Las rentas vitalicias se estan haciendo hueco
en el mercado espanol. ;C6mo valora este
producto?

Resulta un producto interesante para comple-
mentar la pension publica. La poblacién ha in-
vertido sobre todo en patrimonio inmobiliario y
algo en fondos, lo que permite obtener una ren-
tabilidad adicional a la conseguida durante el
periodo de capitalizacion. El Unico inconvenien-
te es que, desde el punto de vista de las asegu-
radoras, es un producto complicado de gestion

Firme apuesta
por el mediador

“CA Life siempre ha tenido
como estrategia comercial tra-
bajar con el canal mediado’
reconoce Francesc Rabassa.
De hecho, para su compaiiia,
como especialista en Vida, es
fundamental disponer de un
canal que sea capaz de asesorar
al cliente sobre las mejores co-
berturas para las necesidades

que este tenga. En este sentido
destaca que la venta de un me-
diador es profesional y no va
vinculada a otros temas, como
ocurre con la bancaseguros
cuya “produccion esta directa-
mente relacionada con el vai-
vén de la actividad crediticia
de la entidad que representan”.
“Y esto se demuestra en que las
primas medias, la persistencia
y los capitales contratados son
superiores en mas de un 50%
de media a la de bancasegu-

ros, considerando que la prima
para un mismo capital vendido
por un canal u otro puede te-
ner una diferencia de hasta un
60%”, recalca.

por los consumos de capital de solvencia que
suponen y su impacto en los balances de las
entidades. Los modelos de solvencia actuales
dificultan la gestion y estos costes se trasladan
finalmente al cliente, por lo que la rentabilidad
que se podria ofrecer se ve afectada.

Recientemente aseguradoras y mediacion se
han unido para criticar las restricciones a las
comisiones en productos de Vida plantea-
das desde la UE. ;Qué valoracion le merece?
Me parece un despropdsito, creo que propicia-

do por los lobbies, ya que no tiene sentido que
una venta asesorada, como realiza un corredor
profesional, se defina como venta no vinculada
y, por lo tanto, tenga que ir por honorarios. Por
el contrario, la venta realizada por agentes repre-
sentantes de entidades que estan ofreciendo los
productos que les sean mas rentables si pueden
incluir comisiones. Creo que siguen tomando de-
cisiones politicas que se escudan en el paraguas
de una falsa transparencia hacia los clientes. Hay
que trabajar con un entorno sobrerreguladoy en
él buscar férmulas para seguir creciendo.



{Qué atractivos tiene para el mediador co-
mercializar seguros de Vida?

Los seguros personales son los productos mas
agradecidos del sector. La persistencia es la mas
elevada con una media de 8 anos, la prima me-
dia de una venta bien realizada supera la media
de cualquier producto de No Vida. A todo ello
hay que sumarle que el cliente en estos produc-
tos no es tan sensible al precio cuando ve la ne-
cesidad y la solucién adaptada a sus circunstan-
cias. Y, por ultimo, tiene unas comisiones mucho
mas altas que la media de productos mantenida
en el tiempo.

:{Cémo afronta CA Life la recta final de este
ejercicio?

Con optimismo. Este aflo creceremos de nuevo
por encima del mercado, a pesar de haber sido

No tiene sentido que una venta asesorada
en Vida, como realiza un corredor, se
defina como venta no vinculada y tenga

que ir por honorarios

duro por la competencia. En CA Life hemos
triplicado el volumen de clientes y facturacion
por primas en los Ultimos 6 anos gracias al ser-
vicio, la cercania con el mediador, la seriedad
en cumplir lo que decimos y en ser flexibles al
entender bien a nuestro cliente, el mediador.
Los que formamos parte del equipo comercial,
en el que me incluyo, hemos vendido pdlizas
a cliente final y sabemos lo que cuesta. Es por
eso que nos permite entender mejor al media-
dor respecto a quien no ha vendido nunca una
poliza.

¢A qué retos se enfrenta el ramo de Vida en
los préximos anos?

El ramo de Vida Riesgo seguird vinculado a
la actividad crediticia del mercado bancario
que se estd contrayendo mds del 1,2% este

ano, por debajo del 2,5% de crecimiento de la
media europea. Parece que el préximo afo se
recuperara algo, siempre que no se produzca
una recesion. Para la mediacién, deberia ser una
oportunidad para dar cobertura ante esta incer-
tidumbre y los posibles problemas econémicos
de las familias.

En Ahorro, la subida de tipos de interés ha he-
cho crecer mas de un 69% el volumen de pri-
mas del sector, aunque la mediacion en Ahorro
no es muy activa en general y, por otro lado, en
el mercado de los unit linked la nueva directiva
de distribucion no ha tenido en consideracion la
independencia de este y, por lo tanto, estd po-
niendo trabas a la percepcion de comisiones, lo
que no facilita el desarrollo de estos productos
de forma mediada.
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Patrona del Seguro en Valencia

La mediacion
valenciana
homenajea a su
patrona

El Hotel Las Arenas de Valencia ha vuelto a ser el
escenario de celebracidn de la festividad de la patro-
na del seguro del Colegio de Mediadores de Seguros
de Valencia. Un acto en que Reale ha sido galardona-
da con el premio I'Estimat y en el que también se ha
reconocido al corredor Javier Gil Olmedo.

La bienvenida institucional co-
rri¢ a cargo del presidente colegial,
Jorge Benitez, quien acto seguido
presento el momento de homenaje
a la Unidad de Mediacién de Segu-
ros Privados, que estd de aniversa-
rio, al cumplir 25° anos de actividad,
y en cuya representacion dirigio
unas palabras al publico asistente
su director general de Financiacion
Nicolas Jannone Bellot.

Tras el reconocimiento a esta
institucion, se produjo la tradicio-
nal entrega de orlas y orlines a los
alumnos de la promocion 2022-
2023 del Curso Nivel 1, presentada
por el delegado formativo Daniel
Sastriques, asi como la bienveni-
da a los nuevos colegiados que
han formalizado su acta durante
el ultimo ejercicio, cuya represen-
tacion estuvo a cargo de Manuel
Hurtado, quien recibié de manos
del vicepresidente del Colegio de
Valencia, Angel Gémez, su codigo
de ética profesional.

ENTREGA DE PREMIOS

A continuacion, Benitez entrego
la placa acreditativa a los profesio-
nales que han cumplido 25 anos de

Jorge Benitez

Nicolds Jannone Bellot



Sobre estas lineas Alejandro Pérez de Lucia. Abajo Agustin Castello

colegiacion: Juan Ferrer Fernan-
dez, Clara Oliver Nicolau, Antonio
Jesus Valiente Lépez de Brifas y
Juan Blas Tormo Canada. Especial
mencion recibié Agustin Castell6
Lloris, al que se le concedid un re-
conocimiento especial, toda vez
que ha cumplido 50 aflos como co-
legiado.

La acostumbrada entrega de un
donativo por parte del Colegio de
Valencia a una ONG de la region
este ano se ha ampliado a tres
entidades, cada una de las cuales
recibio 1.000 euros: EI Cottolengo,

del Padre Alegre, cuyo premio re-
cogidé en su nombre Eva Bayarri;
Hogares de San Martin de Porres,
que retir6 Estanislao Bautista; e In-
visibles, que aceptd Miguel Angel
Amador.

El acto también sirvié para hacer
entrega de los premios I'Estimat. El
dirigido a las aseguradoras recayd
esta edicion en Reale, escogida por
votacion entre los mediadores va-
lencianos, que se impuso a Zurich
y Plus Ultra. Alejandro Pérez de Lu-
cia, director territorial de Levante
de la compafia, fue el encargado
de tomar el galardon.

L'Estimat Distribuidores fue en-
tregado a Javier Gil Olmedo, di-
rector general de la correduria Gil
y Olmedo, profesional de segunda
generacion que lleva mas de 40
anos desarrollando su actividad. En
su intervencion hizo levantarse a
los asistentes de sus asientos para
que los mediadores se fundieran
en un aplauso al ritmo de la célebre
"Resistiré” del Duo Dinamico.

FIN DE ACTOS
Tras la entrega de los premios
I'Estimat, intervino el presidente del

Reale y el corredor
Javier Gil Olmedo
fueron reconocidos
con los premios
I'Estimat
del afio 2023
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Consejo General de Mediadores de
Seguros, Javier Barbera, que cerrd
el acto oficial analizando el presen-
te y el futuro de la mediacion de
seguros a tenor de las compras de
corredurias en el sector, que se han
intensificado en los ultimos afos y
que, a su entender, se seguirdn pro-
duciendo en un futuro cercano por
las cada vez mas exigentes norma-
tivas y la jubilacion de muchos me-
diadores sin relevo generacional.
Finalmente, todos los convoca-
dos se reunieron en las escalinatas

del recinto hotelero para realizar
una fotografia de grupo. Acto que
fue el prélogo de la tradicional co-
mida-coctel de celebracion.
Asistieron al evento el vice-
presidente del Consejo Autono-
mico y presidente del Colegio de
Castellon, Antonio Fabregat; el
vicepresidente segundo del Con-
sejo Autonomico y presidente del
Colegio de Alicante, Florentino
Pastor; el jefe de la Unidad de Me-
diacion, Jesus Valero; el presiden-
te de la Asociacion Valenciana de

Consumidores y Usuarios (Avacu), -
Fernando Moner; el presidente -
de ACS-CV, Miguel Sanchez, y su
secretario, Julian Tio; el presidente
de Aprocose, Martin Julian Rojo;
y el presidente de APCAS-CV, Juan
Antonio de Diego. También qui- -
sieron acompanar en este dia au-
toridades de otras regiones, como -
Isabel Garcia y Joaquin Martinez, -
presidenta y secretario del Cole-
gio de Albacete, respectivamente, -
y de Jesus Zapata, presidente del

Colegio de Murcia.

Javier Barbera
analiz6 el presente
y el futuro de la
mediacidn de seguros
a tenor de las
compras de
corredurias en
el sector

HOMENAJE A
RAFAEL PERALES

La festividad de la patrona del
seguro ha servido para ofrecer por
sorpresa un homenaje a Rafael Pera-

- les, gerente del Colegio de Valencia,

ante su inminente jubilacion. Al re-
conocimiento acudieron los expre-
sidentes Modnica Herrera, Ignacio
Soriano y Bernardo Bonet, asi como
su esposa y compafieros de profe-
sién, ante quienes Perales pronun-
ci6 unas emocionadas palabras.
Profesional de tercera genera-
cion vinculado a los seguros desde
siempre, su abuelo ya inici6 una
carrera en el sector en 1924. Su tra-

. bajo ha estado muy relacionado a

la actividad colegial, a la que ha de-
dicado mas de 30 anos de su vida,

. bajo las sucesivas presidencias de

Francisco Lépez, Pedro Vidal, Ber-
nardo Bonet, Ignacio Soriano, M6-

. nica Herrera y Jorge Benitez. Il






Patrona del Seguro en Castellén

El Colegio de
Castellon se reldne
en torno ala
patrona

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Castellon ha reunido a sus profesionales para conme-
morar el dia de la patrona, en un acto celebrado en
las instalaciones del hotel El Palasiet, en Benicassim,
bajo el lema «Amplia tu visidn. Gerencia de riesgos,
ayuda a proteger el futuro de tus clientes». El encuen-
tro tuvo como protagonistas a Fiatc, que por tercera
vez ha obtenido el Premio Rotllo, y a Fernando Sol-
sona, reconocido como Colegiado de Honor.

Antonio Fabregat, presidente
del Colegio de Castellon, abrio el
evento subrayando en su discurso
de bienvenida que “este es un dia
para celebrar nuestro compromiso,
nuestra fortaleza y nuestra capa-
cidad de adaptacion a un mundo
en constante cambio. Juntos, con-
tinuaremos avanzando, creciendo y
prosperando”. En esta linea, reivindi-
coO el papel de agentes y corredo-
res ya que “a pesar de la creciente
tecnologfa, nosotros, como media-
dores, continuamos destacando-
nos y diferenciandonos por el valor
que aportamos a través de nuestro
asesoramiento personalizado. Man-
tenemos los valores propios de una
empresa familiar, valores como la
cercania y el trato que hacen que
nuestra profesion sea Unica’”

Por su parte, Nicolas Jannone
Bellot, director general de Financia-
cion de la Consellerfa de Hacienda,
Economia y Administracion Publica,
anuncié que la Generalitat incluye
“una linea de apoyos y condiciones
en los presupuestos del 2024 para
mejorar cada vez mas la calidad en
el servicio hacia los ciudadanos y
los clientes potenciales”.

Antonio Fabregat
puso en valor
la cercania y trato
personal que
aportan los
mediadores “a pesar
de la creciente
tecnologia”



Sobre estas lineas, Fernando Solsona. AbajoFrancisco Garcia Pagdn junto a Antonio Fabregat.

GALARDONADOS

Fiatc se alzé este ano con el pre-
mio Rotllo, sucediendo en el reco-
nocimiento a SegurCaixa Adeslas,
que fue galardonada en la edicién
de 2022. Francisco Garcia Pagan,
director territorial de la entidad, des-
taco que es la tercera ocasion en la
que Fiatc recibe esta distincion, por
lo que “estamos muy agradecidos
a todos los que formais parte de la
distribucion aseguradora, y muy or-
gullosos de haber decidido apostar
por Castellén hace 25 anos” Finali-
z6 su intervencion asegurando que
“seguiremos trabajando por hacer
de esta profesion una profesion
excelente, digna y siempre cum-
pliendo una gran funcion social”. La
entidad se impuso a Allianz, Mutua
Levante y Reale en la primera oca-
sion en la que cuatro companias
aspiraban al galardon.

Este ano la distincion de Colegia-
do de Honor recayd en el vicepre-
sidente de la institucién, Fernan-
do Solsona. Ante toda la junta de
Gobierno del Colegio de Castellon,
Solsona quiso manifestar que “mi
unico mérito pasa por haber crefdo
en esta maravillosa profesiéon du-

Fiatc obtuvo
el Premio Rotllo
y Fernando Solsona
fue reconocido
como Colegiado
de Honor

rante mas de 40 anos, que me ha
aportado un gran equilibrio laboral
y profesional”. Para el vicepresidente
colegial, "en mis 40 afnos he podido
disfrutar de una formacion conti-
nua que me ha permitido adaptar-
me a los cambios, gracias al Colegio
de Castellon”.

Ademads, Vicente del Rio y Fran-
cisco Salvador recibieron un home-
naje por sus 25y 50 afnos de colegia-
Cion, respectivamente. En el caso de
Francisco Salvador fue su hijo Jaime
quien recogiod el reconocimiento.
También obtuvieron sus orlas acre-
ditativas los alumnos de la promo-
cion 2022-2023 del Curso Nivel 1.
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VALOR PROFESIONAL

Javier Barbera, presidente del
Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros, fue el en-
cargado de clausurar el evento rei-
vindicando el papel de los mediado-
res de seguros. En su opinion “algo
debe tener la mediacion cuando es-
tamos en boca de todos y seguimos
creciendo. Y sobre todo la colegia-
cion da valor a esta profesion por el
intercambio continuo que permite”.

Barberd también destacé que
"para nosotros si hay algo funda-
mental son nuestros clientes. Eso
s, hay un cambio de premisas, y
es que el cliente va a exigir mucho
mas asesoramiento del que esta-

mos acostumbrados. Va a exigir -

otro tipo de forma de relacionarse
con nosotros para la que nos tene-
mos que preparar y ademas nos va
a ofrecer otro tipo de oportunida-
des que nacen en este momento”.

Ademas del director general de
Financiacion, asistieron al acto los
presidentes de los colegios de Ali-
cante, Albacete, Murcia y Valencia,
Florentino Pastor, Isabel Garcia,
Jesus Zapata y Jorge Benitez; el
presidente de ACS-CV Miguel San-
chez; el presidente de Aprocose
Martin Julian Rojo, la directora de
Forinvest M2 José Puigcerver; y el
jefe de la Unidad de Mediacion de
la Generalitat Jesus Valero.

PONENCIA
SOBRE GESTION DE RIESGOS

La gran novedad de esta edicion de la patrona del seguro fue la inclu-
sién de una ponencia en formato conversacional que gir6 en torno a la
gestion de riesgos, en linea con el lema de este aflo. Con el titulo “;Por
qué la gerencia de riesgos es una ventaja competitiva para las empresas?”,
Alicia Soler, directora ejecutiva de Agers; Gonzalo Iturmendi, secretario
general de Agers y director de su Centro de Estudios; e Inma Fabregat,
responsable de Formacion del Colegio de Castellon, pusieron de mani-
fiesto la importancia que esta cuestion tiene para las empresas y también
para los mediadores.

De esta forma, Iturmendi destacé que en su opinidn “el mediador es el
gerente de riesgos de las pymes”. Por ello, para Soler “es fundamental que se
formen en la gestion de riesgos, ya que “una sdlida gestion de riesgos ofrece
a los medidores una posicién de ventaja ante las entidades”.






Congreso Mediaseguros Alicante

Alicante apuesta
por el Futuro de la
mediacion

Bajo el lema “Somos David, la fuerza de ser noso-
tros mismos” se ha celebrado el III Congreso Me-
diaseguros, del Colegio de Mediadores de Seguros

de Alicante, en el que se ha reivindicado el papel de
los mediadores de seguros en el sector asegurador y
la importancia de contar con un colegio profesional
fuerte y unido como valor afladido a la hora de traba-
jar en un mercado muy exigente y cada dia mas com-
petitivo.

El evento, que contd con la pre-
sencia de presidentes de otros co-
legios de mediadores, como Valen-
cia, Castellon, Murcia y Albacete, asi
como representantes de Barcelona,
Aprocose, companhias y colegiados,
fue una radiograffa de la figura del
mediador, mostrando un futuro
brillante, no exento de dificultades.
Todo ello entrelazado con la histo-
ria ficticia de “Somos David” narra-
da a través de la musica del saxo,
la danza del ballet y la produccion
propia audiovisual.

Florentino Pastor, presidente
colegial, fue el encargado de mar-
carel camino del congreso, reflexio-
nando sobre el pasado, poniendo
valor al presente y conectando con
el futuro. Instd a las companias a
trabajar con los mediadores para
trasladar a la sociedad la verdadera
imagen de la mediacion y poner asi
en valor su figura: “Nuestra profe-
sion depende de nosotros, de nues-
tra preparacion, de nuestra pericia,
de nuestro ingenio, pero también
de nuestra fortaleza, de nuestras
ganas Y, si, de nuestro colegio pro-
fesional” ha resaltado. En esta linea
ha instado a “dejar de lamentarse y

mostrar al conjunto de la sociedad
lo bonita que es esta profesion y
todo lo positivo que aportamos”.

RECONOCIMIENTOS

Durante el congreso se llevaron
a cabo varios reconocimientos. Por
un lado, a la Direccidon General del
Seguro que hace 25 afos puso en
marcha la Generalitat Valenciana
como apoyo al sector. Florentino
Pastor y Jesus Valero, jefe de la Uni-
dad de Mediacién, compartieron
escenario para recordar tan impor-
tante momento.

Florentino Pastor



Sobre estas lineas Florentino Pastor y Jestis Valero. Abajo Alejandro Izuzquiza.

Alejandro Izuzquiza
recogio el Premio
a la Excelencia
Profesional

Alejandro lzuzquiza, director
de Operaciones del Consorcio de
Compensacion de Seguros, recibid
este ano el Premio a la Excelencia
Profesional, de manos del vicepre-
sidente del Colegio de Alicante,
Luis Mena. La ganadora del Premio
Mutua Levante, que entreg6 Jorge
Tomas Nadal, director comercial de
la compania, fue Jesica Gémez. Y
también se hizo entrega de un ga-
lardén a Diego Baber, que ha cum-
plido 50 ahos como colegiado.

La concesion de los diplomas del
Il Curso de Nivel 1 de la promociéon
2022/2023 corrié a cargo del padri-
no de este ano, Ramén Pujol, di-
rector territorial de Alicante y Mur-
cia de Mapfre, que puso en valor
la importancia de la formacion de
calidad para desarrollar una carrera
exitosa en el sector asegurador.

CONFLUENCIA GENERACIONAL
El evento contd con una mesa
redonda moderada por Moisés
Nunez de Bien, socio director de
Abeces Audiens, quien reconocio
el valor y la importancia de la me-
diacion de seguros y de su fortaleza
de cara al futuro. Y planteé la im-
portancia de contar con diferentes

generaciones en el trabajo asegu-
rador.

Efectivamente, Sonia Calzada,
directora de Negocio Segmento
Personas de Zurich, opina que las
aseguradoras cuentan con todas
las generaciones ya que se necesi-
tan diferentes puntos de vista para
componer estrategias. Ahora bien,
cree que hay que “impulsar el ac-
ceso de los jovenes a los drganos
de decision para que este trabajo
intergeneracional sea real’, toda vez
que los jovenes “buscan otras cosas
y tenemos que ser capaces de es-
cucharles e introducir su forma de
pensar en las companhias’”.

Coincidio Elena Turrién, CEO de
Mutua Levante, en que es bueno
crear comités en los que confluyan
diferentes generaciones “para su-
mar y aportar todos” Y aunque ala-
bo a la generacion Z, porque tienen
un sentido de la responsabilidad
muy arraigado y quieren empre-
sas comprometidas, recordd que la
edad es un plus: “Los estudios dan
conocimientos, pero la experiencia
aporta sabiduria’ argumenté

“Para nosotros la edad es un
valor”, corrobord Javier Espinosa,
director comercial de Reale, quien
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destacd que su companfia cuenta
con planes de sucesion, para aglu-
tinar los conocimientos de jévenes
0 Nno tan jovenes. Ademas, alertd
que, en general, los mas noveles
no tienen muy buen concepto del
mundo del seguro, por lo que hay
que saber explicarles lo que se hace
y mostrarles las oportunidades que
se les brinda.

“Es muy importante generar
entornos de trabajo amigables vy
ofrecerles a los jovenes innovacion
y desarrollo’, anadié Eva Tomas,
directora Negocio Corredores vy
Brokers de AXA. A la vez recalcd la
importancia de trabajar en buenos

planes de sucesion, ya que es fun-
damental los aportes de las diferen-
tes generaciones y hay que com-
poner equipos diversos para que
puedan confluir las generaciones.
No obstante, como senald Jordi
Rubio, director nacional Red de Co-
rredores de DKV, los jovenes perci-
ben el sector de los seguros como
algo gris y abogo por, “entre todos,
companias y mediadores’, explicar
bien este sector. En este sentido,
resalto los programas de mentoring
para inculcar conocimientos vy, so-
bre todo, valores: “Debemos poner
en valor a las generaciones mas ma-
yores. Ser mentor puede ser una de

Javier Espinosa, Jordi Rubio, Moisés Ntifiez de Bien, Sonia Calzada, Elena Turrion y Eva Tomds.

estas iniciativas para ademas hacer
confluir generaciones’.

APORTE TECNOLOGICO

NuAez de Bien puso encima de
la mesa otro asunto que preocupa
mucho a la mediacién de seguros
que es la inteligencia artificial. El
debate cobrd un gran dinamismo
ante este futuro en el que todos
los presentes rechazaron que esta
tecnologia fuera a sustituir a la
mediacion. De esta forma, Tomas
considerd que hay que aplicarla de
manera prudente y muy testada, y
debe incluir la ética: “La tecnologia
debe estar madura para entrar en el

Los expertos
pusieron en valor
la confluencia
intergeneracional
en la actividad
aseguradora

mercado asegurador y todavia no
lo estd’, concluyd.

"El abuso de la inteligencia artifi-
cial es muy peligroso. Las corredu-
rias deben analizar en qué puntos
pueden utilizarla y que les sea be-
neficioso, pero con mucho cuidado
y siempre dando pasos muy segu-
ros’, propuso Rubio.

Por eso Espinosa explico los 4 pi-
lares fundamentales sobre los que
trabaja su compania en esta mate-
ria: seguridad y privacidad, gober-
nanza, centralidad en la persona y
sostenibilidad.

Con todo, Calzada tir¢ de prag-
matismo:“El futuro pasa por ser mas
eficientes. Vivimos en un contexto
de aumento de costes y debemos
ver como nos puede ayudar esa
tecnologia para ser mas eficientes”.

De ahi que Turrién hiciese espe-
cial mencion a la importancia de
que el mediador busque la tecno-
logfa como aliada ya qué puede ser
muy beneficiosa a la hora de mejo-
rar automatismos, analisis de riesgos
0 personalizacion, aunque precisd
que “ese trato humano y cercano
del mediador siempre va a seguir
siendo fundamental y no va a poder
sustituirlo la inteligencia artificial”






A Generativa

“Inteligencia artificial generativa. Innovacién y oportu-
nidades” ha sido el titulo de la masterclass que recien-
temente impartio6 el consultor de Marketing Digital Je-
sus Garcia Fernandez a los profesionales del Colegio de
Mediadores de Seguros de Alicante.

Jesus Garcia

Fernandez
Consultor de Marketing
Digital

La inteligencia artificial genera-
tiva es mas que una tendencia: es
una revolucion que esta lista para
cambiar la forma de trabajar en el
sector de los seguros. Hasta el pun-
to de que esta tecnologia puede
hacernos la vida mas facil y nues-
tros negocios mas productivos.

La IA generativa no es algo sa-
cado de una pelicula de ciencia
ficcion; es una herramienta que ya
estd aqui y que puede ayudarnos a
disefiar podlizas a medida, analizar
riesgos y entender mejor a nuestros
clientes.

Ademas, esta tecnologia puede
descubrir nuevas oportunidades de
negocio que antes pasabamos por
alto, realizando un anélisis de datos
y tendencias que a simple vista son
dificiles de captar. No obstante, re-
porta a quien la aplica unos bene-
ficios reales que podemos obtener,
como mejorar la satisfaccion del
cliente y fidelizarlo gracias a servi-
cios mas personalizados y rapidos.

INNOVACION GLOBAL

Se trata, asimismo, de una innova-
cion global, pues la IA generativa no
esta disenada solo para que la em-

La IA generativa
permite mejorar la
satisfaccion del
cliente y fidelizarlo

pleen las grandes empresas; los me-
diadores independientes también
pueden aprovecharla para competir
de tU a tu con los gigantes del sector.

Y es que no se necesita ser un
experto en tecnologia para trabajar
con la IA. Ahora bien, lo que si se
necesita es la voluntad de aprender
y adaptarse. No obstante, las habi-
lidades que nos han servido hasta
ahora necesitan ser actualizadas
para poder desarrollarlas eficaz-
mente en la era digital en la que nos
encontramos.

La implementaciéon de la IA en
nuestros Negocios es un viaje que
apenas esta comenzando, por lo
que es fundamental seguir explo-
rando, aprendiendo y, sobre todo,
no tener miedo de dar el salto hacia
la innovacion.



EVENTOS CLIMATICOS EXTREMOS

El Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon va a celebrar la jor-
nada “Las DANA, eventos climaticos extremos: su influencia en el cambio
climatico’, que tiene como objetivo analizar la afectacion que para el sec-
tor asegurador tienen este tipo de eventos. Se organizara en colaboracion
con la Camara de Comercio de Castellon, en cuya sede tendra lugar la
sesion.

Alejandro Izuzquiza, director de operaciones del Consorcio de Com-
pensacion de Seguros (CCS), serd el ponente del acto, quien compartira
su vasta experiencia en el sector y ofrecera una vision esclarecedora sobre
la relacion entre las tempestades ciclonicas atipicas (también conocidas
como Depresiones Aisladas en Niveles Altos) y el cambio climatico, asi
como la repercusion que acontecimientos como las DANA tienen para el
sector asegurador y la sociedad en general.

No obstante, el CCS es el organismo que protege frente a eventos cli-
maticos extremos a los asegurados ante circunstancias como las inunda-
ciones extraordinarias, el desbordamiento de cauces de rios, los terremo-
tos, los maremotos, las erupciones volcanicas y las Danas.

La bienvenida del acto correra a cargo de Javier Valls, director gerente
de la Cdmara de Comercio de Castellén, que dara paso a la presentacion,
que ofrecerd Antonio Fabregat, presidente del Colegio de Castellon. Inme-
diatamente después tendra lugar la ponencia de Izuzquiza, tras la cual los
asistentes podran formular preguntas sobre lo tratado.

OBJETIVO

El objetivo de la jornada es ofrecer a todas las personas interesadas in-
formacion para que sean capaces de comprender como los eventos clima-
ticos extremos, como es el caso de las DANA, afectan a nuestra sociedad y
como podemos abordarlos de la manera mas eficiente.

Se trata de un tema especialmente relevante en la actualidad, ya que
desde el sector segurador se esta observando un aumento notable en la
frecuencia e intensidad de fendmenos extremos que estan afectando al
cambio climatico y que estan impactando en distintos aspectos del segu-
ro. Unas circunstancias que afectan especialmente a los profesionales de la
mediacion y de servicios de emergencia, quienes desempefan un papel
fundamental en la gestion de riesgos en situaciones climaticas extremas.

D Lugar: Cdmara de Comercio de Castellon (Avd. Hermanos Bou, n° 79)
D Fecha: 30 de noviembre de 2023

D Horario: a partir de las 17:00

D Mas informacién: www.mediadorescastellon.com
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El derecho al olvido

oncologico en los seguros

El Real Decreto-ley 5/2023, de 28 de junio, ademads de activar y prolongar diferentes me-
didas anticrisis, introduce en nuestra regulacion el derecho al olvido oncolégico que afec-
ta principalmente a la contratacion de seguros de Vida y de Salud.

Esta normativa, por la que se
adoptan y prorrogan determinadas
acciones de respuesta a las conse-
cuencias econdmicas y sociales de
la guerra de Ucrania, de apoyo a la
reconstruccion de laisla de La Palma
y a otras situaciones de vulnerabili-
dad, asi como de transposicion de
Directivas de la Unién Europea en
materia de modificaciones estruc-
turales de sociedades mercantiles
y conciliacion de la vida familiar y la
vida profesional de los progenitores
y los cuidadores, establece este de-

recho al olvido de los pacientes de
patologias oncoldgicas, que se tiene
que producir una vez transcurrido
un determinado periodo de tiempo
desde la finalizacion del tratamien-
to. En Espafa se ha establecido el
antecitado plazo en 5 afos desde la
finalizacion del tratamiento radical
sin recaida posterior por el paciente.

La nueva normativa afecta al ar-
ticulo 10 de la Ley 50/1980, de 8 de
octubre, de Contrato de Seguro. En
concreto, ahade el siguiente parra-
fo a la redaccion actual del art. 10:

"El tomador de un seguro sobre la
vida no estad obligado a declarar si
él o el asegurado han padecido
cancer una vez hayan transcurridos
cinco anos desde la finalizacion del
tratamiento radical sin recaida pos-
terior. Una vez transcurrido el plazo
sefalado, el asegurador no podra
considerar la existencia de antece-
dentes oncoldgicos a efectos de la
contratacion del seguro, quedan-
do prohibida toda discriminacion
O restriccion a la contratacion por
este motivo.”



También incide en los aparta-
dos 2y 3 de la disposicion adicional
quinta, que antes prohibia la discri-
minacion por razéon de VIH, y que
ahora se amplia, quedando su re-
daccién actual del siguiente modo:
“2.En ninguin caso podrad denegarse
el acceso a la contratacion, estable-
cer procedimientos de contratacion
diferentes de los habitualmente uti-
lizados por el asegurador, imponer
condiciones mas onerosas o dis-
criminar de cualquier otro modo
a una persona por haber sufrido
una patologia oncolégica, una vez
transcurridos cinco anos desde la
finalizacion del tratamiento radical
sin recaida posterior. 3. El Gobierno,
mediante real decreto, podrd mo-
dificar los plazos establecidos en el

apartado anterior y en el dltimo pa-
rrafo del articulo 10 conjuntamen-
te o para patologias oncoldgicas
especificas, en funcion de la evolu-
cion de la evidencia cientifica!”

Lo anterior se traduce en que,
de forma previa a la suscripciéon de
un contrato de consumo, indepen-
dientemente del sector, aunque
principalmente respecto a seguros,
no se podra solicitar a la persona
consumidora informaciéon oncolé-
gica una vez que hayan transcurri-
do cinco afos desde la finalizacion
del tratamiento radical sin recaida
posterior. Asimismo, sera nula la
renuncia a lo estipulado en esta
disposicion por la parte que haya
padecido céncer en los casos ante-
riores.

A6

No se podra solicitar a quien vaya a contratar
un seguro informacion oncoldgica tras cinco
anos desde la finalizacion del tratamiento

MEJORA DE PLAZOS

Espafa incluye en su normativa
este derecho de una forma contun-
dente, si tenemos en cuenta que el
Parlamento Europeo dispone como
maximo el plazo de 10 afos desde
el fin del tratamiento con éxito. Pla-
70 que recogieron las legislaciones
de Bélgica, Luxemburgo y Paises
Bajos, aunque Luxemburgo recono-
ci6 el plazo reducido de 5 afos para
pacientes diagnosticados antes de
cumplir los 18 anos.

La consecuencia juridica del in-
cumplimiento de la normativa vi-
gente consiste en que serdn nulas
aquellas clausulas, estipulaciones,
condiciones 0 pactos que excluyan
a una de las partes por haber padeci-
do cancer antes del plazo sefialado.

Asi las cosas, y desde el punto
de vista de la mediacion de segu-
ros, los corredores y agentes deben
procurar la maxima garantia a los
asegurados para que no puedan
verse afectados en su derecho a no
ser discriminados por haber padeci-
do cualquier patologia oncoldgica,
evitando asi que estos tengan que
acudir a la via judicial en defensa de
sus derechos e intereses, para solici-
tar la nulidad de las clausulas o con-
diciones econémicas de las polizas
suscritas sin haber respetado sus
derechos.

La funcion de la mediacién de se-
guros resulta, a mijuicio, relevante en
este sentido, sin perjuicio de que los
contratos por parte de las asegurado-
ras se adecuen a la nueva normativa.
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Forinvest: un espacio
de aprendizaje

Maria José Puigcerver
Directora de Forinvest

2024 sera el segundo afo en el que Maria José Puigcerver dirigira Forinvest,
que en su nueva edicion pondra sobre la mesa aspectos como la sostenibili-
dad, la seguridad o la concentracién empresarial, y que seguira permitiendo
a los profesionales “descubrir herramientas de innovacién que mejoren sus
propias capacidades de aportar valor a la sociedad”.

{Qué objetivos se marca en esta nueva edi-
cion tras la experiencia de la anterior?

El aprendizaje es continuo. En 2024, y ya con la
experiencia del primer afo, nos planteamos se-
guir haciendo de Forinvest el mejor foro posible
tanto para el sector financiero como el del sequ-
ro, pero también para todo nuestro tejido pro-
ductivo y empresarial. Forinvest tiene y debe ser
util a la sociedad, ofreciendo las mejores herra-

mientas de innovacion a los diferentes tejidos
de la sociedad involucrados en el mismo.

¢{Qué novedades traera Forinvest 2024?

Uno de los grandes objetivos para la proxima
edicion serd identificar las oportunidades de in-
version, tecnologia e innovacion que se abren
al ecosistema empresarial de la Comunidad Va-
lenciana. Facilitara el networking entre posibles



Forinvest proyecta toda
la Comunidad Valenciana
como una region innovadora

inversores, corporaciones con procesos de in-
novacion abierta y aquellas empresas de nues-
tro tejido productivo receptivas a este tipo de
propuestas. Una orientacion abierta también a
sectores como el del seguro y la mediacion que
se encuentran con necesidades de aportar valor
anadido a su modelo de negocio.

(El protagonismo de la tecnologia y la in-
novaciéon puede llevarnos a perder la pers-
pectiva humana en los sectores financiero y
asegurador?

Precisamente para aportar esa perspectiva hu-
mana y de gestiéon personal tenemos espacios
como Forinvest, en el que el contacto humano
y el denominado face to face son factores intrin-
secos a la propia naturaleza de nuestro foro. Me
encanta la palabra “foro’, que procede del latin
“forum”como acepcion de “espacio publicoy de
debate”. Un espacio, precisamente, donde las
personas se encuentran e intercambian conoci-
miento. Pues precisamente eso queremos que
sea Forinvest: un espacio de aprendizaje.

¢A qué cree que se debe el éxito de Forinvest
como referente financiero y asegurador a ni-
vel nacional?

A lo largo de sus 16 ediciones Forinvest se ha
consolidado como el foro de networking y co-
nocimiento mas relevante en el que trasladar a
la sociedad la cultura financiera e innovadora.
Ha reunido a mas de 3.500 ponentes y ha con-
vocado a mas de 85.000 visitantes y cerca de
2.000 expositores en alguna de las ediciones
celebradas. El evento une a las principales enti-
dades financieras y aseguradoras, asociaciones
empresariales y sectoriales, fondos y oficinas de
inversion, empresas, industrias, universidades o
sector publico. Y ahi es precisamente donde ra-
dica su fortaleza: en su capacidad de unién de
diversos sectores en busca de sinergias y con
un objetivo comun en torno a descubrir herra-
mientas de innovacién que mejoren sus propias
capacidades de aportar valor a la sociedad.

El ano pasado el certamen se expandi6 a
Castellon y Alicante. ;Qué supone Forinvest
para la region?

Forinvest proyecta toda la Comunidad Valencia-
na como una region innovadora. Es un escapa-
rate que refleja la estabilidad de nuestra econo-
mia y el potencial de nuestras empresas. Es un
foro Unico en Espafa y que se ha ganado por
méritos propios ser referente en todo el territo-
rio estatal, especialmente en el ambito del segu-

ro. En 2024 queremos reforzar y hacer crecer el
evento principal que se realiza en Feria Valencia,
aunqgue siempre nos mantendremos abiertos a
iniciativas en otras regiones.

El Foro Internacional del Seguro actiia como
gran dinamizador de la actividad asegurado-
ra. ;Qué papel cumple la mediacion en el teji-
do econémico de la Comunidad Valenciana?
La actividad de la mediacion en la Comunidad
Valenciana cumple una funcion clave desde el
punto de vista de dinamizacién econémica y
social. Si es relevante para nuestro tejido econo-
mico aun lo es mas para Forinvest, ya que un
altisimo porcentaje de nuestro perfil de visitante
profesional procede, precisamente, de este sec-
tor. Forinvest, y el Foro del Seguro, se convierte
en el mayor y mas fructifero encuentro sectorial
para todos estos profesionales. Y para ello con-
tamos con el impulso clave del propio sector, a
través del Consejo de Colegios de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valenciana. Su pre-
sidente, Jorge Benitez, ya avanzo recientemen-
te en la presentacion que realizamos al sector
algunos de los aspectos que abordaremos en
2024, en el que se seguira apostando por la
transformacién digital en el negocio, a la vez
que se abordaran los retos a los que se enfrenta
el sector en materias como sostenibilidad, segu-
ridad, salud, concentracion empresarial, com-
pras o fusiones intersectoriales.
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Leer mas °

MUTUA MADRILENA
LANZA UN NUEVO
SEGURO DE VIDA-
AHORRO

Mutua Madrilena ha lanzado al
mercado Plan Ahorro Plus Fidelidad
IV, un seguro de Vida-Ahorro con
una rentabilidad bruta garantizada
del 3,50% durante el primer afo (la
rentabilidad neta de gastos sera del
3%). Posteriormente, la entidad fija-
rd el tipo de interés garantizado de
forma trimestral.

CASER PRESENTA SU NUEVO POSICIONAMIENTO
DE MARCA BASADO EN EL COMPROMISO CON LAS

PERSONAS

Caser Seguros ha presentado su
nuevo posicionamiento de marca,
"Preparados para ti” En esta frase,
que se ha presentado en distintos
foros internos y se plasma ya en
todas las campafas y materiales
publicitarios, se resume su com-
promiso con clientes, proveedo-
res, socios, colaboradores y todas
las personas que forman parte del
equipo de la compania.

Leer mas O

LA DIGITALIZACION EN LAS CORREDURIAS

ALCANZA EL NOTABLE

En el “l Informe del corredor de
seguros en Espana: perspectivas,
digitalizacion y retos’, de Aegon, se
ha realizado una medicién, a tra-
vés del analisis de dos parametros,
del grado de digitalizacion de las
corredurias, cuyo resultado global
serfa un notable.

Leer mas °

DAS SEGUROS AMPLIA
LAS COBERTURAS DE
SU PRODUCTO DE
IMPAGO DE ALQUILER
DE LOCALES

DAS Segurosamplia su propuesta
de valor para propietarios de locales
con nuevas modalidades y cobertu-
ras en su producto DAS Impago de
Alquiler Locales. Con el objetivo de
adaptar la solucién alas necesidades
crecientes del propietario de locales,
la compania especialista responde
asi al crecimiento exponencial que
este producto esta experimentando
en el mercado espafol.



ARAG CENTRA EN LOS
PROBLEMAS DE LOS
INQUILINOS SU NUEVA
CAMPANA

Arag ha lanzado una campana
publicitaria para dar a conocer el
nuevo producto de la entidad. Arag
Inquilino esta centrado en resolver
los problemas que puedan tener
los arrendatarios durante el periodo
en el que tienen alquilado un piso.

SANITAS LANZA UN SERVICIO DE FISIOTERAPIA

DIGITAL

Sanitas incorpora a su catalogo
de servicios digitales Fisio Digital,
que cuenta con la Ultima tecnolo-
gla para ayudar a prevenir lesiones
y tratar sintomas de las principales
partes del cuerpo. La app ofrece
grupos de ejercicios preventivos,
de tratamiento y rehabilitacion fi-
sica online. Durante la practica de
estos ejercicios, la inteligencia arti-
ficial supervisa las posturas realiza-
das, ofrece correcciones en tiempo
real, registra rangos de movimiento
y hace un seguimiento de la evolu-
cion del cliente.

Leer mas 0

LIBERTY CREA UN
PROGRAMA FORMATIVO
SOBRE ESG PARA SUS
MEDIADORES

Con el objetivo de acompanar
a los corredores y agentes en su
transformacion e impulsar su for-
macion en materias clave, Liberty
Seguros ha puesto en marcha un
nuevo programa formativo sobre
sostenibilidad que cuenta ya con
mas de 530 inscritos.

UN 43% EN 2022

El coste medio del total de la
suma de ciberataques a las empre-
sas espafnolas ha vuelto a ascen-
der y en 2022 ha experimentado
un aumento del 43%, segun se
desprende del Informe de Ciber-
preparacion 2023, de Hiscox, que
lanza este estudio por séptimo aho
consecutivo. Estos datos resultan
mas significativos si cabe ya que
este aumento se suma al experi-
mentado el afo anterior, en el que
se duplico el coste con respecto al
ejercicio de 2020.

Leer mas c

EL COSTE DE LOS CIBERATAQUES SE INCREMENTO

Leer mas o
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CASER CREA UN SEGURO PARA COMERCIOS CON

UN EQUIPO DE EXPERTOS

GENERALI INCLUYE EN
SU SEGURO DE HOGAR
UNA GARANTIA PARA
RECUPERAR VIVIENDAS
OCUPADAS

Generali incluye en su seguro
de Hogar una garantia de recu-
peracion de la vivienda ocupada
por allanamiento de morada, que
extiende esta protecciéon tanto a
primeras como a segundas resi-
dencias, ante la preocupacion de
una parte de la poblacion de ver

Caser presenta nuevo seguro
para autbnomos y pymes enfocado
en ofrecer atencion personalizada a
cada tipologia de negocio a través
de un equipo de expertos. Con este
nuevo lanzamiento, la aseguradora
busca ser una solucion agil y com-
pleta con coberturas especificas en
funciéon de las caracteristicas y ne-
cesidades de cada establecimiento.

Leer mas 0

ocupada su casa o piso de manera
ilegal cuando no viven en ellas.

Leer mas 0

EL CONSEJO GENERAL OPINA QUE “LAS COMPRAS
CUASICOMPULSIVAS DE CORREDURIAS”

CONTINUARAN

Javier Barbera, presidente del
Consejo General, ha afirmado que
los dos proximos anos continuaran
las compras “cuasicompulsivas” de
corredurias en Espafa. “Las cada
dia mas exigentes, complicadas y
paralizantes normativas y la jubi-
lacion de muchos mediadores sin
relevo generacional, ni sucesién
son los dos factores que manten-
dran esta situacion”.

GRUPO CATALANA
OCCIDENTE PONE EN
EL MERCADO DOS
NUEVOS PRODUCTOS
GARANTIZADOS DE
AHORRO

Las companias de negocio tra-
dicional de Grupo CatalanaOcci-
dente han actualizado su oferta de
ahorro para los perfiles mas conser-
vadores con el lanzamiento de dos
nuevos productos garantizados. En
concreto, se trata del nuevo seguro

de ahorro Renta Elite y de la tercera
emision de su seguro Ahorro capi-
tal Elite.

Leer mas 0



AVANZA PREVISION PONE EN EL MERCADO
UN PRODUCTO DE AHORRO PARA EMPRESAS
Y AUTONOMOS

Avanza Prevision ha anunciado
el lanzamiento de Ahorro Flexible
Entidades y Autébnomos, un pro-
ducto que aporta una atractiva ren-
tabilidad garantizada para aquellos
clientes que busquen maximizar
sus ahorros con total liquidez.

Leer mas c

AXA AYUDA A MEJORAR EL CONOCIMIENTO
FINANCIERO DE LA POBLACION

Con el objetivo de fomentar la educacion financiera y potenciar pla-
nificacion y conocimiento en el ahorro y las inversiones, AXA Espana ha
creado el programa “Lleva la cuenta”. A través de diferentes herramientas
educativas, alojadas en la pagina web de la aseguradora, se potenciara el
conocimiento y participacion de clientes y no clientes a través de webi-
nars, videos explicativos, glosarios o conferencias.

Leer mas 0

SANTALUCIA LANZA UN NUEVO SEGURO

DE RENTAS VITALICIAS

Santalucia acaba de lanzar una
nueva modalidad de seguro de
rentas vitalicias, el MaxiPlan Inver-
sion Rentas Decreciente, que ofre-
ce un interés técnico garantizado
del 4% a todos los clientes que
pueden contratar el producto, que
son aquellos con edades compren-
didas entre 60 y 85 anos.

Leer mas O

AEGON PRESENTA SU PROPUESTA DE VALOR A
LOS MEDIADORES VALENCIANOS Y ALICANTINOS

Aegon ha ratificado el papel
significativo que desempena el co-
rredor en la industria y ha presen-
tado en la Comunidad Valenciana
su estudio “Informe del corredor
de seguros en Espafa: perspecti-
vas, digitalizacion y retos” Decenas
los profesionales se reunieron en
las ciudades de Alicante y Valencia
para asistir a la jornada y conocer
asi de primera mano las principales
conclusiones de este estudio y la
propuesta de valor de la compania
para el sector.

Leer mas O
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ASISA CREA LOS DEPARTAMENTOS DE CRM E
INTELIGENCIA COMERCIAL Y VENTA DIGITAL

Asisa ha creado dos nuevos de-
partamentos en su Area Comercial
y Marketing: la Direccion de CRM e
Inteligencia Comercial, que ocupara
Ivan Casillas, y la Direccion de Venta
Digital, que ejercerd David Fanego.
Con la creacion de estas dos nuevas
direcciones, Asisa sigue adaptan-
do su estructura para impulsar sus
planes de transformacién comer-
cial con el objetivo de diversificar su
actividad, acelerar su crecimiento,
mejorar su rentabilidad y establecer

nuevas formas de relacion y vincula-
Cion con sus clientes.

Leer mas o

FORINVEST DA A CONOCER EL PROXIMO FORO
INTERNACIONAL DEL SEGURO

El Centre d’Art Bombas Gens de
Valencia ha sido el escenario de la
presentacion del Foro Internacional
del Seguro 2024, uno de los foros
que componen el gran evento de la
economia y finanzas Forinvest, que
celebrara su proxima edicion el 6y
7 de marzo en Feria Valencia, con la
antesala el 5 de marzo de La Noche

de las Finanzas.
Leer mas O

AXA DARA
ASISTENCIA COMPLETA
EN CARRETERA ViA
WHATSAPP

En menos de 3 minutos, un
cliente del seguro de Auto o Moto
de AXA Espafa podra solicitar una
asistencia en carretera y tener la
confirmacion de su gruda via What-
SApp, gracias al nuevo servicio que
la compafia ha puesto en marcha.
AXA se convierte, asi, en la primera
aseguradora que gestiona el proce-

so de manera completa de apertura
y gestion de siniestros de asistencia
a través de esta aplicacion reforzan-
do, ademas, la apuesta por la digita-
lizacion en la asistencia en carretera.

Leer mas 0

JOSE MANUEL INCHAUSTI, NUEVO VICEPRESIDENTE
PRIMERO DE GRUPO MAPFRE, Y ELENA SANZ, CEO

EN IBERIA

Mapfre ha acometido una pro-
funda revision de su estructura
y una renovacion de los equipos
directivos para adaptar mejor la
compania al entorno cambiante y
complejo existente que, marcado
por circunstancias economicas, so-
Ciales y geoestratégicas inciertas,
se confirma que ha dejado de ser
coyuntural para ser un escenario

permanente.
Leer mas c
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Aprender es
cambiar

Las claves para llegar al
profesional que quieres
ser

Vivimos en una revolucion in-
dustrial 4.0 caracterizada por una
aceleracion de la digitalizacion
y una época de cambios, donde
aprender es mas importante que
saber. Estamos obligados a apren-
der a la misma velocidad con la
que el entorno cambia. Este libro
estd estructurado para entrar en
el mundo del autoaprendizaje de
una forma ordenada, mediante una
metodologia que guia en este pro-
ceso denominado «La pirdamide del
Reskilling». El autor lo explica en
10 etapas, en las que encontrards
las claves que te permitiran tener
éxito durante este largo trayecto y
tener mas libertad para acercarte al
tipo de profesional que quieres ser.
El futuro de la digitalizacion y de la
innovacion de las empresas o, lo
que es lo mismo, su supervivencia
depende de su capacidad de cons-
truir nuevas habilidades a partir de
sus profesionales.

PABLO
ROMERO

Editorial:

Ne de paginas: 168
Precio: 22,65 €

La conversacion del
desarrollo

Como prepararla de forma
eficaz para impulsary
fidelizar el talento en las
empresas

Este libro es una herramienta cla-
ve para impulsary fidelizar el talento
en las empresas y que promueve el
conocimiento mutuo entre respon-
sables y sus colaboradores con un
fin: descubrir su potencial, capacida-
des, dreas de mejora y necesidades
de formacion, para su crecimiento
profesional y personal y para esta-
blecer un plan de desarrollo indivi-
dual. Para que este encuentro sea
realmente Util y tenga un impacto
positivo en la motivaciéon y el com-
promiso en el trabajo, es imprescin-
dible conocer las claves y pautas
para una buena preparacion y eje-
cucion de la conversacion. Podras
ver como realizar la convocatoria,
qué estructura debe tener la con-
versacion, cuales son las preguntas
clave que hay que formular, cémo
dar un buen feedback, identificar las
areas de mejora 0 cOmo concretar
el plan de accion.
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ChatGPT

El Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon ha puesto el
foco en la tecnologia ChatGPT y ha creado un enlace en su blog

Gestion de
siniestros

El Colegio de Mediadores de

Seguros de Valencia va a de-
sarrollar dos cursos online so-
bre gestion de siniestros, por
los que los profesionales que
los impartan recibiran una
certificacion formativa de tres
horas lectivas. El periodo de
matriculacién concluye el 30
de noviembre.

D Modalidad: webinar

D Fecha: 1y 15 de diciem-
bre de 2023

D Mas informacion:
www.valenciaseguros.
com

Experto en
Ciberriesgos

El aumento y sofisticacion de
los ataques cibernéticos y el
alcance de los dafios que pue-
den ocasionar han llevado a
Cecas a crear un nuevo curso
de Experto en Ciberriesgos y
su aseguramiento. Esta nueva
oferta formativa permitira a
los participantes profundizar
en el mercado asegurador de
los ciberriesgos, asi como en
la oferta actual y la estructura
de las pdlizas.

D Modalidad: streaming en
4 sesiones de 1 hora

D Fecha: 21, 23,28 y 30 de
noviembre de 2023

D Mas informacion:
www.Cibercecas.com

para dar a conocer a los profe-
sionales las utilidades que tiene
esta herramienta de inteligencia
artificial en las labores del dia a
dia y cémo sacarle el maximo
partido.

D Ubicacién: blog del Colegio
de Castelléon

D Mas informacion:
www.mediadorescastellon.
com

Newsletter Castellén

El Colegio de Mediadores de Seguros de Castellon pone a dispo-
sicion de los profesionales una newsletter a la que se pueden sus-

cribir para recibir informacién
actualizada y ofertas formativas y
de eventos, asi como oportunida-
des exclusivas en el mundo de los
seguros.

D Precio: gratuito

D Metodologia: por suscrip-
cion

D Mas informacion: www.me-
diadorescastellon.com



