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Agentes en la era digital:

Los Agentes de Seguros consideran que, para que una aseguradora sea un verdadero socio, debe combinar
tecnologia avanzada, formacion continua, agilidad operativa y un trato humano cercano, de modo que ellos
puedan centrarse en lo que realmente importa: asesorar y acompanar a sus clientes. Valoran la digitaliza-

ciony la inteligencia artificial, que agilizan tareas y permiten andlisis mds precisos, pero saben que ninguna
herramienta puede reemplazar su experiencia y conocimiento.
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La digitalizacion estd redefiniendo el
mundo de los seguros, y adaptarse
requiere mas que seguir tendencias.
Para los Agentes de Seguros, la tec-
nologia se ha convertido en una he-
rramienta indispensable, aunque tam-
bién es un desafio diario. Entre CRMs,
aplicaciones moviles, inteligencia arti-
ficial y la burocracia administrativa de
las aseguradoras, estos profesionales
comparten sus experiencias, expecta-
tivas e ideas sobre como las asegura-
doras pueden ser verdaderos aliados
en su labor.

En este contexto, algunos Agentes
destacan la importancia de contar con
herramientas digitales confiables. Ra-
fael Cabello, de Cavar Asesores, expli-
ca que “el CRM y programa de gestion
que utilizamos, més otras herramien-
tas digitales que estan en continuo
desarrollo, es lo que usamos a diario
y por eso estamos continuamente de-
mandando mas operativa y agilidad”.
Sin embargo, reconoce que no todo
funciona a la perfeccion, pues “la tra-
mitacion de siniestros v la gestion de
la cartera son las dos tareas que mas
nos estan ocupando actualmente en
nuestro trabajo diario”.

En la misma linea, Francisco Gar-
cia-Moreno Morillo, economista y ac-
tuario socio co-director de Holdin
Mastery & Silvan, destaca que los sis-
temas informéaticos de las asegurado-
ras siguen siendo un terreno comple-
jo. “Los sistemas informaticos son en-
corsetados y con frecuentes retencio-
nes. Estdn en mejora continua, si bien
todavia hay mucho recorrido’, explica,
y anade que “se podria estudiar la im-
plementacion en el sistema de perfiles
con niveles de competencias y acce-
S0 a servicios ajustados a volumen, es-
pecializacion, conocimiento y especial-
mente compromiso del mediador con
la compania”.

Los procesos claros y la accesibili-
dad de los equipos facilitan enorme-
mente la labor de los Agentes de Se-
guros. Marina Riguelme Guillen, de
Milenium Murcia Seguros, comen-
ta que la agilidad en la suscripcién vy
la estabilidad de criterios les permi-
te trabajar con previsibilidad y segu-
ridad frente al cliente. Aun asi, reco-
noce que los picos de carga operati-
va pueden generar friccion, porque en
momentos de alta carga determinados
procesos administrativos requieren
mayor simplificacién, aungue en gene-
ral la coordinacién es buena y fluida.

Esta experiencia se refleja también
en la gestién diaria de Rubén Almaraz,
de Europa Mediadores de Seguros, SL,
para quien la intranet y el CRM se han
convertido en los pilares de su traba-
jo, registrando todas las gestiones rea-
lizadas y por hacer con los clientes, in-
cluyendo ofertas, visitas y llamadas.
Sin embargo, algunas herramientas
aun pueden mejorar, sobre todo en
movilidad, y una aplicacion maévil mas
competitiva permitiria trabajar de ma-
nera mas auténoma y eficiente.

Carolina Condado, de Carretero y
Arribas, sintetiza el dilema entre auto-
matizacion y soporte humano, expli-
cando que el programa de tarificacion
E-Pac facilita mucho el trabajo, pero
cuando se bloguean pdlizas o proyec-
tos se complica todo y ampliando per-
sonal se podrian resolver incidencias
més rapido. Ademds, su experiencia
con la inteligencia artificial es todavia
inicial, principalmente en formacion,
y sefala que ayuda a practicar, sobre
todo, las objeciones.

Encuentro digitalizacion y realidad
Los procesos comerciales requieren

buscar un equilibrio entre eficiencia
tecnolégica y burocracia. Rafael Cabe-

Rafael Cabello
(Cavar Asesores)

Lo incorporacion de la
A todavia requiere de
desarrollos para inte-
grarse plenamente en
las tareas cotidianas

Francisco

Garcia-Moreno
(Holdin Mastery & Silvan)

Lo tecnologia agiliza la
preventa, pero todavia
Nno reemplaza la
iNtuicion y el conoci-
miento del Mediador
sobre su cliente
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Marina Riquelme
(Milenium Murcia)
Elreto estd enla evo-
lucion hacia modelos
predictivos gue ayuden
aretener clientes y ge-
nerar oportunidades de
venta cruzada

Carolina Condado
(Carretero y Arribas)
La lA se convierte en
un alicdo para entrenar
habilidades comercio-
les, permitiendo per-
feccionar la gestion de
manera mas efectiva
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llo explica que la comparacion de ofer-
tas fuera de la compania sigue sien-
do un reto, porque “la comparacion
de ofertas no la tienen implantada, a
excepcion del ramo de salud. Para es-
tas comparativas, tenemos que hacer-
la por fueray con la IA nos ayuda bas-
tante”. Francisco Garcia-Moreno coin-
cide y sefala que comparar las ofer-
tas de la competencia sigue siendo un
trabajo que los mediadores deben ha-
cer de forma individual, aunque reco-
noce que la inteligencia artificial po-
dria facilitar significativamente este
proceso. La tecnologia agiliza la pre-
venta, pero todavia no reemplaza la
intuicion y el conocimiento del media-
dor sobre su cliente.

Durante la venta, los Agentes de
Seguros valoran la claridad vy la rapi-
dez en la emision de pdlizas, aunque
advierten sobre obstaculos deriva-
dos de la burocracia. Marina Riquelme
apunta que facilita mucho la claridad
en condiciones, la rapidez de emisién
y la estabilidad de criterios de suscrip-
cion, mientras que Carolina Condado
sefala que la firma electrénica pue-
de ralentizar el proceso, ya que re-
sulta complicada para algunos clien-
tes. Rubén Almaraz anade que la posi-
bilidad de aplicar descuentos puntua-
les en determinadas operaciones ayu-

da a cerrar contratos de manera méas
eficiente.

En la postventa, la resolucion de
incidencias y siniestros sigue siendo
un area critica. Rafael Cabello asegu-
ra que intentan dar prioridad abso-
luta a los casos para que se resuel-
van lo mas rapido vy satisfactoriamen-
te posible. Francisco Garcia-More-
no subraya que, aungue en la gestion
de siniestros de empresas su agencia
se encuentra por encima de la media
del mercado, siempre buscan mejo-
rar continuamente cualquier aspecto
que pueda optimizarse. Por su parte,
Rubén Almaraz destaca la labor de los
departamentos que realizan encuestas
de satisfaccion, ya que permiten iden-
tificar areas de mejora vy fortalecer la
relacion con los clientes.

Formacion: la clave del valor

Mas allé del producto, los Agentes de
Seguros coinciden en que la forma-
cion representa un valor diferenciador.
Rafael Cabello destaca la inversién en
capacitacién empresarial y financiera
a través de programas como Plan Va-
lor Empresa vy la formacion financiera,
y sefala que, aunque estas iniciativas
fortalecen su trabajo diario, la incorpo-
racion de la inteligencia artificial toda-



Las herramientas digitales son indispensables, pero deben ser con-
fiables, agiles y moviles. Los CRMs, aplicaciones vy plataformas faci-
litan la operativa diaria, pero procesos complejos comao siniestros o
gestion de cartera siguen generando friccion. La tecnologia debe
integrarse con la experiencia humana para maximizar eficiencia.

La preventa se beneficia de andlisis y comparativas, aungue com-
parar ofertas externas sigue siendo un reto. En venta, la claridad

en condiciones y la rapidez de emision agilizan operaciones, mien-
tras gue la burocracia vy la firma electronica pueden ralentizarlas.
En postventa, la resolucion rdpida de incidencias vy el seguimiento
constante son criticos, y los departamentos de encuestas de satis-
faccion ayudan a identificar dreas de mejora.

La formacion continua es un valor diferenciador. Debe abarcar ca-
pacitacion empresarial, financiera y tecnologica, incluyendo andlisis
de datos e |A. Permite a los agentes mejorar eficiencia operativa

v capacidad de asesoramiento, v facilita la adopcion de nuevas
herramientas.

La IA ya se utiliza en gestion comercial, siniestros, redaccion y bus-
gueda de informacion, liberando tiempo para tareas estratégicas.
Su utilidad aumenta cuando se integra plenamente en las platafor-
mas, se personalizay permite entrenar habilidades de venta, espe-
cialmente la gestion de objeciones.

A pesar de la tecnologig, el trato personalizado v el acompana-
miento constante siguen siendo determinantes. La estabilidad en
criterios, coherencia técnica, vision a largo plazo y apoyo comercial
son pilares de una relacion solida. Las aseguradoras deben actuar
COMO SOCiOSs estrategicos y reconocer a los agentes como los prin-
cipales conocedores del cliente.

via requiere desarrollo para integrarse

plenamente en sus tareas cotidianas. Rubén Almaraz
Francisco Garcia-Moreno coinci- .

de en la importancia de la formacion y (EurOpq Mediadores

afade que esta debe incluir la integra- de Seguros)

cion de tecnologias, sefialando que las
aseguradoras tienen el reto de facili-
tar y colaborar con las agencias en la
adopcién y el uso de las herramientas
que seran imprescindibles en el futuro
préximo. Marina Riguelme, Rubén Al-
maraz y Carolina Condado enfatizan

Una aplicacion movil
MAas competitiva per-
mitiria trabajar de ma-
nera mas autonoma y
eficiente
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que la formacién en andlisis de datos,
la IA'y las nuevas funcionalidades son
elementos esenciales para mejorar la
eficiencia operativa y la capacidad de
asesoramiento.

La IA como herramienta de apoyo

La inteligencia artificial ya forma par-
te de la operativa diaria de algunos
Agentes de Seguros, especialmente
en la gestion comercial vy de siniestros,
en tareas de redaccion, busqueda de
informacion y automatizacion de pro-
cesos sin valor afadido personal. Ade-
més, la IA se percibe como una herra-
mienta que requiere integracion y per-
sonalizacion para maximizar su utili-
dad y como un soporte practico para
entrenar habilidades de venta vy afron-
tar objeciones.

En la practica, esto se traduce
en tareas mas agiles y procesos me-
nos repetitivos. Rafael Cabello expli-
ca que han logrado avanzar mucho
en estas areas, mientras que Francis-
co Garcia-Moreno detalla cémo los

nuevos procesos automatizan pasos
sin valor anadido, liberando tiempo
para centrarse en lo realmente estra-
tégico. Para Marina Riquelme, el reto
es que estas herramientas se inte-
gren plenamente en las plataformas
y evolucionen hacia modelos predic-
tivos que ayuden a retener clientes
y generar oportunidades de venta
cruzada. Al mismo tiempo, Carolina
Condado destaca que la IA se con-
vierte en un aliado para entrenar ha-
bilidades comerciales, permitiendo a
los Agentes practicar y perfeccionar
la gestion de objeciones de manera
mas efectiva.

El factor humano sigue siendo clave

Aunque la tecnologia v la digitalizacion
facilitan muchas tareas, los Agentes
de Seguros coinciden en que el factor
humano sigue siendo decisivo en la
relacion con la aseguradora. La aten-
cién personalizada, la comprension
del cliente y la capacidad de adaptar-
se a cada situacion se perciben como

elementos que ninguna herramienta
puede reemplazar.

Rafael Cabello destaca que “un
trato individualizado permite aten-
der de manera 6ptima a cada tipo de
cliente en las oficinas’, mientras que
Francisco Garcia-Moreno subraya que
“las aseguradoras deberfan tratarnos
mas como socios que como depen-
dientes, reconociendo a los Agentes
como los principales conocedores del
cliente”.

Para Marina Riquelme, “los pila-
res de una relacion solida incluyen no
solo el apoyo comercial, sino también
la estabilidad en criterios, la coheren-
cia técnica y una visidn financiera a
largo plazo”. En la practica, esto se tra-
duce en acompanamiento constante y
herramientas eficaces que faciliten la
operativa diaria, como remarcan Ru-
bén Almaraz, que valora “la atencién
en la elaboracion de ofertas adapta-
das”, y Carolina Condado, que desta-
ca “la eficiencia de programas como
E-Pac para simplificar la gestién y me-
jorar la experiencia del Agente”.
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\y tribuna

Director en el Area de Seguros
de Accenture

El agente de seguros enla eradelalA

A principios de afo presentamos al
Consejo General de Mediadores un
estudio que recoge la opinion de los
Agentes sobre los procesos, herra-
mientas y capacidades que las asegura-
doras ponen hoy a su disposicién. Re-
fleja que el colectivo reconoce el es-
fuerzo realizado en los Ultimos afos,
pero también sefiala, de forma consis-
tente, un amplio margen de mejora en
autonomia, simplicidad y apoyo efecti-
VO a su labor comercial.

Ese diagndstico es especialmen-
te relevante porque llega en un mo-
mento de inflexion para la distribucion
aseguradora. La irrupcion del llamado
comercio agéntico, basado en agen-
tes de inteligencia artificial y modelos
de lenguaje capaces de asesorar, re-
comendar e incluso vender seguros,
ya no es una hipotesis. En las ultimas
semanas hemos visto como asistentes
conversacionales empiezan a operar
como canal, y como agentes de IA de-
muestran que pueden cumplir inclu-
so con los requisitos formativos vy re-
gulatorios exigidos a los distribuido-
res humanos. Estamos ante la apari-
cion de un nuevo punto de contacto
con el cliente, no ante una simple me-
jora tecnoldgica.

Este nuevo escenario no invalida
el papel del Agente tradicional, pero si
lo redefine. El cliente empieza a infor-
marse, comparar y tomar decisiones
en entornos conversacionales, con ex-
pectativas de inmediatez y personali-
zacion muy superiores. En ese contex-
to, el riesgo no es la 1A, sino mantener
un canal humano operando con pro-
cesos complejos, fragmentados y ex-
cesivamente dependientes de la ase-
guradora.

Una seial de alerta

Aqui es donde el estudio aporta una
sefal de alerta. Cuando més de la mi-
tad de los Agentes declara no ser ple-
namente auténomo en fases clave del
ciclo comercial, el problema no es de
actitud ni de talento, sino de disefio. Y
en un entorno donde los LLMs empie-
zan a actuar como primer asesor para
muchos clientes, esa friccién se con-
vierte en una desventaja competitiva.
El canal agencial tiene todavia
mucho recorrido y mucho que apor-
tar, especialmente en el asesoramien-
to complejo, la gestion de momentos
de la verdad vy la construccién de re-
laciones de confianza. Pero ese valor

solo se sostendra si el canal evolucio-
na de forma acelerada hacia un mo-
delo hibrido, donde el Agente huma-
no se apoye en |IA para amplificar sus
capacidades, no para competir con
ella.

Esto exige una apuesta decidi-
da por parte de las aseguradoras. Hay
que capacitar a los Agentes en datos e
inteligencia artificial y formarles en un
uso responsable, ético y transparente
de estas tecnologias. La integracion de
la IA en el front comercial debe venir
acompafnada de procesos claros, go-
bernanza, explicabilidad y criterios de
uso bien definidos.

Redisenar procesos con foco en
la experiencia del Agente, invertir en
capacitacion técnica y responsable vy
avanzar en modelos de relacién vy ca-
rrera mas claros seran factores dife-
renciales. El comercio agéntico no
sustituird al Agente profesional, pero
si elevara el liston de lo que significa
asesorar bien.

El futuro asegurador no serd ex-
clusivamente humano ni exclusiva-
mente digital. Sera agéntico, hibrido vy
exigente. Y las decisiones que se to-
men hoy marcardn qué companias vy
qué canales lideraran manana.
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reportagje

Informe Digitalizacion Agentes

Aprobado en procesos, pero...

La digitalizacién del canal agente avanza, pero lo hace de forma desigual y, sobre todo, sin lograr todavia
un impacto claro en la experiencia del mediador. Esta es una de las principales conclusiones de la ‘Encuesta
sobre procesos y herramientas digitales para el colectivo de Agentes, elaborada por el Consejo General de
Mediadores de Seguros en colaboracién con Accenture, sobre la base o a partir de una muestra de 800 res-

puestas de agentes de toda Espafia que trabajan con 26 aseguradoras.

El estudio dibuja un escenario de apro-
bado general, con un nivel medio de
satisfaccion de 3,4 puntos sobre 5 en
procesos y una cobertura funcional de
herramientas del 76%. Sin embargo,
tras esta media se esconden importan-
tes carencias estructurales que explican
un dato especialmente revelador: el in-
dice de recomendacion neta (NPS) de
los agentes se situa en el -15%, es de-

aseguradores | n°517 ano 2026

cir, hay mas detractores que promoto-
res de los procesos y plataformas que
las companias ponen a su disposicion.

Brecha entre inversion y valor percibido

Casi tres de cada cuatro agentes reco-
nocen que las aseguradoras han inver-
tido en la evolucién de sus plataformas
de comercializacion en los Ultimos cin-

co anos. No obstante, solo el 24% con-
sidera que esa inversion se haya tradu-
cido en la implantacion de nuevas he-
rramientas relevantes. El resultado es
una percepcion extendida de mejo-
ra incremental, pero no de transforma-
cion real.

Esta brecha entre inversion vy valor
percibido se refleja también en las dife-
rencias entre entidades: el informe de-
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En cuanto a la organizacion del trabajo diario, las herramientas obtienen una cobertura fun-
cionaldel 78% vy una valoracion media de 3,5 sobre 5. Sin embargo, solo el 41% de los agentes
declara una satisfaccion alta. La coordinacion con la aseguradora para resolver incidencias

cacion de rutas o agendas, siguen siendo asignaturas pendientes.

En la practica, muchos agentes continian gestionando su actividad diario fuera del ecosis-
tema digital de la compania, lo gue reduce el valor estrategico de las herramientas corpora-

tivas.

| |
| |
| |
| |
| |
| operativas y administrativas, asi como la escasa automatizacion de tareas como la planifi- I
| |
| |
| |
| |
| |
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tecta hasta 40 puntos de disparidad
en el NPS entre companias, lo que in-
dica que no se trata de un problema
estructural inevitable, sino de mode-
los de relacion y ejecucion tecnoldgi-
ca muy distintos.

Procesos que funcionan...

El anélisis por fases del proceso co-
mercial muestra una situacion relati-
vamente homogénea. La venta y sus-
cripcion es la etapa mejor valorada
(3,5 sobre 5y 83% de cobertura fun-
cional), mientras que la preventa y la
postventa presentan mas fricciones.

En preventa, los agentes sefalan
como principales debilidades la asig-
nacién de oportunidades comerciales
(leads) v la falta de conectividad con
tarificadores externos, lo que dificulta
una comparacién agil de ofertas para
el cliente. En postventa, la gestion de
reclamaciones —en términos de se-
guimiento, transparencia y tiempos
de resolucién— aparece como uno de
los puntos mas probleméticos.

Mas alla de cada fase concreta, el
informe pone el foco en un aspecto
clave: la falta de autonomia del agen-
te. Mas de la mitad reconoce no ser
completamente auténomo para com-
pletar procesos de preventa y pos-
tventa, lo que genera dependencia

operativa de la aseguradora vy limita
la productividad. Curiosamente, los
agentes con mayor volumen de car-
tera y nueva produccion valoran peor
los procesos que los perfiles més pe-
quenos, lo que sugiere que el mode-
lo actual penaliza precisamente a los
agentes méas profesionales y orienta-
dos al crecimiento.

Formacion, pertenencia y relevo
generacional: el gran desafio

Donde el diagndstico es méas critico
es en la propuesta de valor al agente.
Los aspectos relacionados con forma-
cion, desarrollo profesional y recono-
cimiento obtienen valoraciones bajas
y muy desiguales entre companias.
Especialmente llamativa es la puntua-
cion de los programas formativos en
tecnologia, datos e inteligencia arti-
ficial generativa, que apenas alcanza
1,9 puntos sobre 3.

También la relacion con la asegu-
radora muestra margen de mejora. La
ausencia de comunidades o espacios
de intercambio entre agentes limita
el aprendizaje colectivo y debilita el
sentimiento de pertenencia, que pre-
senta una brecha de hasta 40 puntos
porcentuales entre entidades.

Este contexto se vuelve alin més
relevante si se tiene en cuenta el per-

fil demogréfico del colectivo: casi la
mitad de los agentes supera los 55
anos y solo un 4% es menor de 34. A
pesar de ello, el 56% desconoce si su
aseguradora cuenta con un plan de
sucesion, y Unicamente uno de cada
cuatro conoce un plan que cumpla
sus expectativas. El relevo generacio-
nal aparece asi como uno de los prin-
cipales riesgos estratégicos para el ca-
nal.

IA: oportunidad y desconfianza

La Inteligencia Artificial generativa
irrumpe en el estudio como un ele-
mento ambivalente. Cerca del 50%
de los agentes manifiesta desconfian-
za hacia sus resultados, pero algo méas
de la mitad reconoce que ya aporta
valor en tareas como el asesoramien-
to al cliente o la generacion de conte-
nidos personalizados.

El mensaje no es de rechazo, sino
de falta de acompanamiento: sin ca-
sos de uso claros, formacion practi-
ca e integracién real en los procesos,
la IA corre el riesgo de convertirse en
una promesa mas que en una palanca
efectiva de productividad.

En conjunto, la encuesta retra-
ta un canal agente que aprueba, pero
gue no se siente plenamente respal-
dado ni impulsado por la transforma-
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EL ESTUDIO VIAJA A BIPAR

Los 32 paises europeos gue forman parte de BIPAR han
podido conocer ya los resultados del estudio "Procesos
v uso de herramientas digitales en el colectivo de agen-
tes de seguros’ elaborado por el Consejo General de
Mediadores de Seguros en colaboracion con Accenture.

La presentacion se realizd en el marco de la Comision de
Agentes de BIPAR, en Vienag, y contd con la participacion

de Javier Barberd, presidente del Consejo General, y
José Manuel Dominguez, Senior Manager de Accenture.

Como explico Barberd, "estamos ante el primer estu-

dio de estas caracteristicas en Europa, que refuerza la
posicion de la Mediacion espanola y permite trasladar al
dambito europeo una fotografia del proceso de digitaliza-
cion en las agencias de seguros espanolas”

aseguradores | n°517 ano 2026

cion digital de las aseguradoras. Ace-
lerar la simplificacién de procesos,
aumentar la autonomia del media-
dor, segmentar soluciones segln per-
files vy reforzar la propuesta de valor
—especialmente en formacién, acom-
pafamiento y sucesion— se perfilan
como lineas clave para fortalecer la
capacidad comercial y el vinculo en-
tre agentes y companias.

La tecnologia estd disponible. El
reto, concluye el estudio, no es tan-
to desarrollarla como ponerla verda-
deramente al servicio del agente.

Transformacion mas profunda

El informe confirma una realidad que
el sector lleva tiempo intuyendo,
pero que pocas veces se habia cuan-
tificado con tanta claridad: la digita-
lizacion del canal agente ha avanza-
do més en inversion que en impac-

to real. Los procesos y herramientas
cumplen, pero no entusiasman; fun-
cionan, pero no fortalecen.

El dato méas revelador no es la
nota media —un aprobado razona-
ble— sino el NPS negativo, que evi-
dencia una desconexion entre lo que
las aseguradoras creen estar ofre-
ciendo vy lo que el agente realmente
necesita para ser mas productivo, au-
tobnomo y competitivo. En este senti-
do, la tecnologfa no esta fallando tan-
to por carencias funcionales como
por falta de enfoque en la experien-
cia del usuario.

El estudio también pone de re-
lieve un riesgo estratégico de pri-
mer orden: un colectivo envejeci-
do, con escasos planes de sucesion y
una propuesta de valor que no termi-
na de fidelizar. La transformacion di-
gital, si no va acompanada de forma-
cidn, acompanamiento y un verdade-
ro sentimiento de pertenencia, difi-
cilmente atraerd nuevo talento ni ga-
rantizara la continuidad del canal.

La Inteligencia Artificial genera-
tiva aparece, por Ultimo, como una
gran oportunidad todavia inmadura.
No hay un rechazo frontal por par-
te de los agentes, pero si desconfian-
za vy falta de orientacion. Convertir la
IA en una palanca real de valor exigira
menos discurso y mas casos de uso
concretos, integrados en el dia a dia
del agente.

En definitiva, el informe no dibu-
ja un escenario de crisis, pero si lan-
Za un mensaje claro: aprobar ya no
es suficiente. El canal agente nece-
sita una transformacion mas profun-
da, centrada en autonomia, simplici-
dad vy valor profesional, si quiere se-
guir siendo uno de los pilares del ne-
gocio asegurador.
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Datos de la DGSFP

Los Ciberseguros alin pesan poco
en la cartera del Mediador

El Informe Estadistico Anual de Mediacion 2024 que
elabora la DGSFP incluye, por primera vez, informa-
cién detallada sobre la distribucién de ciberseguros
a través de canales mediados. Se comprueba asi que,
aunque es un segmento en crecimiento, su implanta-
cién aun es reducida en el conjunto de la Mediacion.

De esta forma, el informe refleja que, para los corredores
de seguros —personas fisicas, juridicas y corredores de re-
aseguro—, los ciberseguros apenas representan un 0,79%
del volumen total de su cartera de No Vida en 2024. En
conjunto suman algo mas de 113 millones de euros en
primas mediadas, destacando especialmente el peso regis-
trado por las corredurias.

En términos de nueva produccién, el ramo supone
0,80% del total emitido durante el ejercicio, lo que apunta
a una tendencia en crecimiento.

El informe también permite conocer por primera vez
el comportamiento del ramo entre agentes, agencias vin-
culadas y operadores de banca-seguros. En este caso, los
ciberseguros tienen un peso todavia mas reducido: 0,02%
del total de la cartera de No Vida, lo que evidencia que la
comercializacion del seguro cibernético se concentra casi
exclusivamente en la red de corredurias, probablemente
debido a su mayor especializacion técnica y a la compleji-
dad del producto.

Porcentaje de comisiéon asociado

Otro aspecto relevante incluido por la DGSFP es el por-
centaje de comision asociado al ramo para el total de co-
rredores en volumen de cartera. En 2024, los ciberseguros
generaron una comision del 10,91% sobre las primas, una
ratio que se situa en la franja Media del conjunto de ramos
de No Vida, reflejando su creciente atractivo comercial.

"En 2024, los
ciberseguros
generaron una
comision del 10,91%
sobre las primas”
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José Luis Carrera

Asesor Juridico del Colegio de Zaragoza

LLos Colegios son los primeros interesados
en combatir las malas prdcticas de la

bancaseguros”

La Mediacién profesional, y mds en concreto los Colegios de Mediadores, se ha convertido en un dique de contencion
frente a las malas prdcticas de la bancaseguros. Con el apoyo de despachos especializados, se han impulsado denun-
cias, reclamaciones y sentencias pioneras que estdn marcando un antes y un después en la defensa de los asegurados.
El caso del Colegio de Mediadores de Zaragoza es uno de los ejemplos de cémo la accién coordinada puede transformar
el mercado. Nos lo cuenta su asesor juridico, el abogado José Luis Carrera.

¢Cual ha sido el papel de los Colegios
en la denuncia de los abusos de la
banca?

Los bancos son un distribuidor mas
del mercado, que debe cumplir con
obligaciones legales, como la no
imposicion de seguros, la correcta
informacién sobre los productos
y la atencién a las necesidades del
cliente, entre otras.

Los Colegios son los princi-
pales interesados en combatir las
malas practicas y abusos de |la
banca-seguros.

El Colegio de Zaragoza, al que
asesoramos, lleva anos combatiendo
esas malas practicas con actua-
ciones diversas. Apoyd asi la pri-
mera demanda judicial por nulidad
de seguros de vida de prima Unica
vinculados con hipotecas. A par-
tir de esa primera sentencia favo-
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rable, se desencadend una multitud
de reclamaciones en toda Espafa.
Tanto el Colegio de Zaragoza como
el Consejo General difundieron la
noticia de esa sentencia y ahora los
ciudadanos tienen un mayor cono-
cimiento de sus derechos.

¢Como los Colegios presionan a la
bancay protegen a los clientes?

A partir del asesoramiento juridico
que ofrecemos a los Mediadores
colegiados se identifican casos de
abusos por parte de los bancos.
Luego es el Consejo de Mediadores
el que presta apoyo en las diferen-
tes reclamaciones y nosotros las lle-
vamos adelante.

Con el apoyo de los Colegios
conseguimos una resolucion favo-
rable del Banco de Espafa por no
permitir el banco la devolucion de

recibos de primas de sus propias
aseguradoras. Ahora esas devolucio-
nes son mas sencillas. También con-
seguimos que la Agencia Espafola
de Proteccién de Datos sancionase
a Caixabank y Segurcaixa por emi-
tir polizas sin el consentimiento del
cliente. Hay mucho trabajo pen-
diente todavia, pero es evidente
que se estdn dando pasos contra
es0s abusos.

Ya hay mas de 300 demandas judicia-
les. ;Cuantas apoyadas por Colegios
y su Despacho?

Ahora hay muchas reclamaciones
por los seguros de vida de prima
Unica vinculados a las hipotecas.
Nuestro  despacho, Constitucion
Abogados, ha presentado mas de
200 demandas, pero hay muchas
mas reclamaciones en curso.



Llama la atencién que los bancos
habituales (Sabadell, Cajamar, BBVA
y otros) sigan imponiendo esos
seguros abusivos a sus clientes,
como si no les importaran las recla-
maciones que se estan ganando.

¢Ha habido algiin caso emblematico
que ha macado un precedente?

Sobre los seguros de vida de
prima Unica, nuestra sentencia de
Zaragoza contra Banco Sabadell no
fue la primera, pero si la que tuvo
una repercusion enorme, gracias a la
difusion por parte de los Colegios de
Mediadores y del Consejo General.
Fue, sin duda, emblematica.
Recientemente, hemos conse-
guido que se devuelva la prima com-
pleta en algunos casos de seguros
de prima Unica. Habitualmente se
devuelve solo la parte no consumida

Las sentencias
condenatorias
siguen aumentando

BANCO SABADELL
Sentencia judicial dictada por un juzgado de Zaragoza por la
imposicion de un seguro de vida de prima Unica vinculado a
una hipoteca.
Resultado: declarada la nulidad del seguro, con una re-
percusion nacional significatival,
Impulsor: Colegio de Zaragoza y Constitucion Abogados.

CAIXABANK / SEGURCAIXA
Sancion de la Agencia Espafiola de Proteccion de Datos

(AEPD) por emitir polizas sin el consentimiento expreso del
cliente.
Resultado: multa ejemplar y advertencia a la entidad.
Caso considerado un precedente en materia de protec-
cion de datos en el sector asegurador.
Impulsor: Constitucion Abogados.
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No aceptar la imposicidn de seguros. El banco no puede condicionar la concesion del
prestamo a la contratacion obligatoria.
Derecho de desistimiento.

Sequros de vida: 30 dias desde la entrega del contrato.
o Oftros seguros: 14 dias.
Guardar toda la documentacion. Servird para reclomar ante el Colegio de Mediadores

Consultar a un Mediador colegiado. Es el profesional mds capacitado para detectar
irregularidades y asesorar juridicamente.

L___________________J

de la prima vy los intereses paga-
dos de mas. Esto es lo més reciente
que estamos logrando, aungue toda-
via son pocos casos. Lo importante
es pelearlo, aunque no siempre se
conceda.

¢Cuanto tiempo tarda un procedi-
miento judicial desde la demanda
hasta la sentencia?

La duracion de un procedimiento
depende mucho del partido judicial.
Hay lugares con retrasos importan-
tes y otros juzgados que son rela-
tivamente répidos. Podemos decir
que se resuelven casi todos entre
ocho meses y dos anos.

Aungue la justicia es lenta, los
efectos de la devolucién de las pri-
mas se aplican desde la inter-
posiciéon de la demanda vy, ade-
mas, se pagan intereses al cliente
reclamante.
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:Cree que las sentencias han tenido
un efecto disuasorio o la practica
contindia con mas sutileza?

Lo que estan haciendo los bancos
es disimular o encubrir la imposicién
de los seguros y nunca lo exigen por
escrito. Algunos hacen firmar al cliente
una declaracién de que puede optar
entre un seguro de prima anual y otro
de prima Unica. Sin embargo, el cliente
siempre “elige” el méas perjudicial para
él: el de prima Unica. Es sorprendente,
pero ocurre con frecuencia.

(Qué medidas puede tomar un
cliente para no ser obligado a contra-
tar seguros vinculados?

El problema del cliente es que nece-
sita imperiosamente que el banco le
conceda el préstamo hipotecario vy
acepta la imposicion de seguros como
un “mal menor”. Si se niega a contra-

tar el seguro, probablemente no se
le concederd la hipoteca. Por eso, la
mejor solucion es el desistimiento
posterior del contrato de seguro.

El seguro de vida se puede resol-
ver en los 30 dias siguientes a la
entrega de la copia del contrato,
seglin el articulo 83.1.a) de la Ley de
Contrato de Seguro. Sobre los demés
seguros, se puede ejercer el derecho
de desistimiento en el plazo de 14
dias, seglin la Ley de Consumidores vy
Usuarios.

Todos conocemos que las com-
pras por internet se pueden devolver
y debemos saber que los seguros con-
tratados en el banco también pueden
devolverse. De esa manera, el cliente
obtiene la hipoteca vy luego devuelve
el seguro que no queria.

¢Como podria reforzarse la nor-
mativa espafiola para prevenir que
estas practicas contintien?



Mas que modificar la normativa, lo
que hay que hacer es cumplirla. Los
bancos son un canal mas en la distri-
bucién de seguros y deben cumplir
con sus obligaciones, como los demas.
Lo que hace falta es que se denuncien
ante la DGSFP las practicas abusivas, ENTIDADES VARIAS

como la imposicion de contratos de (SABADELL, BBVA CAJAMAR ETC)

seguro, para que el Supervisor pueda Resolucién favorable del Banco de Esparia frente a la negati-

cumplir con su obligacién de vigilan- )
) s va de los bancos a devolver primas cobradas por asegura-
cia del mercado y proteccion de los ;
doras del propio grupo.

clientes.

La impos]cio’n directa o indirecta Resultado: estimacion de la reClOmOdO,ﬂ\/Simp‘iﬁCOCiO/ﬁ
de la celebracién de un contrato de de los procesos de devolucion de primas indebidas a los
seguro es una infraccion muy grave, clientes.

prevista en el RDL 3/2020 (IDD).
Sin embargo, no se conocen expe-

dientes contra los operadores de N P o
banca-seguros. SECTOR BANCASEGUROS (EN GENERAL)

Todos sabemos que la imposicion Campanas informativas y difusion publica de practicas abu-
de seguros es algo habitual, aunque sivas e imposicion indirecta de seguros.
parece que se asume con normalidad Resultado: mayor conocimiento ciudadano y aumento
por la Autoridad. Es la DGSFP la que del nimero de reclamaciones judiciales.

tiene la potestad de sancionar las con- . : :
pote: Impulsor: Consejo Generaly Colegios de Mediadores.
ductas abusivas de la banca-seguros,

pero nadie tiene confianza en que lo
haga.

Impulsor: Colegio de Mediadores de Zaragoza.
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Incrementan los servicios
y se estanca su remuneracion

Los proveedores de servicios del sector asegurador reclaman a las aseguradoras una mejora general en sus
relaciones. Acusan a las companias de imponerles condiciones contractuales cada vez menos asumibles.
Peritos, reparadores, gruistas o médicos son algunos ejemplos de proveedores que estdn en pie de guerra
contras las entidades aseguradoras.
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Los profesionales que, en ultima ins-
tancia, dan la cara frente al asegura-
do en el momento del siniestro, re-
presentando a las companias, son
cada vez mas criticos con éstas por
el constante aumento de la precarie-
dad de las condiciones que les impo-
nen. Y ello, sin duda, acaba repercu-
tiendo en la calidad del servicio que
se presta al cliente comun, como es
el asegurado.

Los proveedores se quejan, por
una parte, de la falta de concision de
los baremos, donde no se distingue
si la reparacion es sencilla, con ma-
teriales modernos vy de facil solucion,
o compleja, con materiales delica-
dos, y trabajo sobre superficies sen-
sibles. El baremo paga lo mismo tan-
to por una actuacion como por otra,
con el anadido de que no se ha ac-
tualizado con la frecuencia que de-
biera. Y también, entre otras cosas,
critican que las pdlizas incluyan cada
vez mas coberturas y compromisos,
cuyo coste acaban asumiendo los
propios reparadores en lugar de las
aseguradoras.

Falta de rentabilidad

A los baremos desfasados se suman
los efectos de la inflacion, de la subi-
da de costes laborales y de los ma-
teriales; son factores que, segln de-
nuncian los profesionales, conllevan
a la falta de rentabilidad vy al cierre
de negocio de los reparadores, es-
pecialmente de los pequenos. Como
ejemplo, desde el sector de la distri-
bucion de vehiculos en Espana con-
sideran que el hecho de que un re-
ducido grupo de aseguradoras, cin-
co en concreto, concentren mas del
80% del negocio del seguro de auto-
movil “genera una asimetria eviden-

“Los proveedores critican que las

podlizas incluyan cada vez mds coberturas
y compromisos, cuyo coste acaban
asumiendo los propios reparadores

en lugar de las aseguradoras”

te”, como indica Fernando Miguélez,
director general de la Asociacién Na-
cional de Vendedores y Reparadores
(GANVAM).

En su opinién, se trata de una
“desigualdad que se traduce en tres
frentes: mano de obra, recambios y
pintura. Los costes laborales han su-
bido mas de un 16%, mientras las ta-
rifas apenas un 4%”. Se quejan, asi-
mismo, de que, a pesar de que des-
de 2024 se aplica el IPC en la subida
de su remuneracion, éste no refle-
ja el verdadero incremento salarial.
“La brecha sigue ahi, al igual que en
recambios y pintura, donde ocurre
algo parecido, ya que el coste de los
materiales sube muy por encima de
los baremos que se aplican”. También
denuncian que, mientras las asegu-
radoras han mejorado su siniestra-
lidad, ese ahorro econémico no se
traslada a los proveedores con unas
mejores tarifas.

Y en este mundo de los provee-
dores hay dos submundos claramen-
te diferenciados: las grandes plata-
formas de asistencia y los peque-
nos reparadores. Las primeras, si pa-
recen gozar de la atencién por par-
te de las aseguradoras; los repara-
dores de menor tamafio, no. Tal y
como denuncia Silverio Mayendia,
presidente de la Asociacién de Re-
paradores del Seguro (ARSE): “a no-
sotros, sencillamente, no se nos es-

P e mm o mm o Em ==

Una de las claves que
contribuirion o equi-
liorar fuerzas en una

negociacion entre
proveedores y ase-
guradoras  seria la

union de todos los
profesionales. Acudir
COmMOo un unico interlo-
cutor, en lugar de indi-
vidualmente, aporto-
ric un claro impulso al
poder de negociacion
del pequeno provee-
dor. Es un clamor en
el sector de los pres-
tadores de servicios
la llamada a 1o union
para hacer frente al
poderio de las asegu-
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- No hay negociacién real: los contratos vienen impuestos; es "lo tomas o lo dejas’ sin
didlogo ni capacidad de influir en condiciones o precios.

- Tarifas fuera de la redlidad: se trabaoja con baremos de hace mds de una década,
mientras que los costes laborales, materiales y exigencias no paran de subir.

- Mas trabajo por el mismo precio: se anaden servicios, gestiones y obligaciones sin
aumentar la retribucion.

- Falta de interlocucion: o muchos proveedores ni siquiera se les escucha: no tienen ac-
ceso directo para plantear problemas o negociar soluciones.

- Lapresién por el precio lo distorsiona todo: se compite alabaja enprimas y ese ajus-

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
te acaba recayendo sobre el proveedor... y deteriorando el servicio al cliente. |
|

E e o e e e mm e e em mm mm e mm mm mm mm e mm mm mm e e mm = = e = = == o

aseguradores | n°517 ano 2026

cucha, ni siquiera conseguimos sen-
tarnos con las companias y plantear-
les el problema”. Ante ello, considera
que “‘cuando las aseguradoras reac-
cionen sera tarde: acabaran indem-
nizando siniestros en lugar de repa-
rarlos, y el coste se multiplicara va-
rias veces. Mientras tanto, se sigue
mirando hacia otro lado”.

Una desigualdad que afecta al
Mediador

Desde la Mediacion profesional se ve
esta controversia entre proveedores
y aseguradoras con preocupacion. En
dmbitos profesionales se manifiesta
que ‘el desequilibrio entre asegura-
doras, reparadores, peritos o empre-
sas de auxilio nos impacta de lleno.
No nos ayuda que no haya enten-
dimiento. Como Mediadores, apor-
tamos valor en el asesoramiento, si,
pero donde el seguro se vuelve real
es en el siniestro, en el servicio pos-
venta. Ahi es donde nos la jugamos”,
ha sefalado Luis Lopez-Visus, direc-
tor general de ESPABROK. Conside-
ra también que las entidades asegu-

radoras deberian tratar a sus provee-
dores como clientes y denuncia que
los propios Mediadores, como parte
del seguro, se sienten también pre-
sionados por la posicién negociado-
ra de las companias.

Otra queja que airean los pro-
veedores es que, mientras que su-
ben las primas de los seguros, es-
tas subidas no se trasladan a incre-
mentar también su remuneracién;
no les acaba repercutiendo. Se trata
de una visién que comparten desde
una perspectiva exterior, como la del
bufete de abogados Pérez-Llorca: “el
gran reto para los proveedores es
que las subidas de primas, que previ-
siblemente veremos en los proximos
anos, se trasladen también a la cade-
na de servicio”, como sefiala Joaquin
Ruiz Echauri, socio responsable de
Seguros y Reaseguros del despacho.

Pero también resulta interesan-
te el punto de vista de los abogados
respecto a los baremos que las ase-
guradoras imponen a sus proveedo-
res. Explican que no es tan sencillo
mejorarlo, dado que el propio mar-
co de las leyes de competencia im-



pide establecer baremos comunes, vy
obliga a la libre formacién de precios.
Esto ultimo, “en teoria suena bien,
pero en la practica, con grandes dife-
rencias de tamano entre actores, ge-
nera tensiones claras. Y donde mas
se nota el desajuste es en las primas”.

Mas prestaciones, misma remu-
neracion

Francisco de la Puente, presidente de
la Asociacion de Peritos de Seguros y
Comisarios de Averias (APCAS) sefia-
la otro problema al que se enfrentan
los proveedores del seguro en gene-
ral, y los peritos en particular, como
es la aglutinacién en un mismo con-
cepto de varias actuaciones que, an-
teriormente estaban diferenciadas:
“visita inicial, avance tras el desmon-

“El desequilibrio entre aseguradoras,
reparadores, peritos o empresas de
auxilio impacta de lleno a los Mediadores

de seguros”

taje vy revision final tras la repara-
cion. Cada fase tenia su retribucion”.
Actualmente, esto conlleva a que el
problema es doble: “por un lado, las
aseguradoras limitan la actualizacion
de honorarios aplicando incremen-
tos minimos v, por otro, unifican to-
das las intervenciones en una sola,
reduciendo el alcance real del servi-
cio. Esto es insostenible”, afirma.

Un elemento que podria mejorar
la posicion de los proveedores del
seguro es la propuesta que defien-

den desde hace tiempo en APCAS,
como es la interaccion entre los dis-
tritos segmentos de proveedores:
peritos, reparadores, talleres, auxilio
en carretera, etc. “Hay que estable-
cer reuniones que nos permitan po-
ner en comun la opinién vy las discre-
pancias, y creemos que todos tene-
mos muchos problemas en comuin vy
nuestra idea es que tiene que haber
en el sector asegurador una triple in-
terconexion: aseguradoras, provee-
dores y asegurados”.
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Director Técnico/Socio
Grupo Unisa Correduria de Seguros

La calidad de servicio

como

Hace poco lefa los resultados de un
estudio de Harvard que analizaba
cuales eran los trabajos que mas fe-
licidad generaban. Las conclusiones
eran, hasta cierto punto, légicas: pro-
fesores, terapeutas, enfermeros, pe-
lugueros, guias turisticos o entrena-
dores personales aparecian entre los
mejor valorados.

Si se analiza el elemento comun
entre estas profesiones, se observa
que todas comparten dos caracteris-
ticas esenciales: tratan directamente
con personas y, sobre todo, controlan
el proceso desde el inicio hasta el fi-
nal. El profesional diagnostica, ejecuta,
corrige vy entrega el resultado sin de-
pender excesivamente de terceros.

En la profesion de Mediador de se-
guros estamos profundamente orien-
tados a ofrecer un servicio cercano y
eficaz. Sin embargo, perdemos bue-
na parte del control en el momento en
que la gestion pasa a un departamen-
to de siniestros 0 a una red concerta-
da de reparadores. A partir de ese ins-
tante, la satisfaccion del cliente depen-
de en gran medida de la actuacion de
otros profesionales y de procesos que
no gestionamos directamente.
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Por mi responsabilidad, como pre-
sidente del Colegio de Mediadores de
Seguros de Mélaga, tengo la oportu-
nidad de reunirme a lo largo del afo
con numerosos companeros de toda
Espafa. Las quejas que se repiten con
mayor frecuencia no estan relaciona-
das con la venta del seguro, sino con
la gestion posterior del siniestro. Se
percibe una creciente preocupacion
por los procedimientos de las entida-
des v por la prestacion de servicios de
determinados proveedores.

La dificil negociaciéon con los pro-
veedores

Resulta llamativo comprobar la coin-
cidencia generalizada entre comuni-
dades autdbnomas respecto a la pérdi-
da de confianza en algunos procesos.
Son habituales las situaciones en las
que un cliente afirma haber espera-
do a un reparador que no ha acudido,
mientras que en el expediente consta
la anotacion “contactado con el cliente
y no responde”. También es frecuen-
te que talleres indiquen al asegurado
que reclame una mejora en la valora-
cion pericial porque, con la indemniza-

cion asignada, no pueden garantizar la
reparacion en condiciones éptimas.

No se trata de sefnalar a los pro-
veedores como responsables Unicos
de esta situacion, sino de analizar sus
causas. En los Ultimos anos, los ra-
mos de masa han atravesado perio-
dos de baja rentabilidad que han obli-
gado a las aseguradoras a realizar im-
portantes ajustes de costes. Gestionar
una entidad aseguradora y mantener
el equilibrio técnico es una tarea com-
pleja, y la contencién del gasto se con-
vierte en un factor clave cuando au-
menta la frecuencia siniestral.

En este contexto, la negociacion
con los proveedores adquiere un pa-
pel determinante. Si los honorarios se
mantienen tensionados durante lar-
gos periodos, el profesional inevita-
blemente ajusta por algun lado: redu-
ce tiempos de atencion, prioriza volu-
men frente a dedicacién o limita re-
cursos. No siempre es una cuestion
de voluntad, sino de sostenibilidad
econdmica.

En los Ultimos meses se han su-
cedido declaraciones de colectivos de
talleres, peritos o empresas de grias
denunciando la insuficiencia de deter-



minadas tarifas. En el dmbito sanitario
también se han producido protestas
por la actualizacién de honorarios. Es-
tas tensiones ayudan a entender por
qué, en algunos casos, aumentan los
tiempos de espera o se percibe una
menor dedicacion en la atencion.

A todo ello se suma la dificul-
tad creciente para contactar con de-
terminados departamentos de sinies-
tros. Cuando un cliente necesita rea-
lizar cinco o seis llamadas sin obtener
respuesta, el desgaste no es solo ope-
rativo, sino reputacional. El cliente no
distingue entre departamentos inter-
nos: para él, el seguro es una unidad,
y cualquier fallo impacta directamente
en su percepcion del servicio.

Labor silenciosa del Mediador

Las consecuencias son claras: pérdida
de fidelizacidn, incremento de quejas,
mayor coste administrativo y deterio-
ro de imagen.

En este escenario, los Mediadores
estamos realizando una labor silen-
ciosa de retencién y acompafamien-
to que no siempre se valora en su jus-
ta medida. Intervenimos para desblo-

“Las quejas mads frecuentes
estan relacionadas con la
gestion del siniestro”

quear expedientes, explicamos proce-
dimientos, gestionamos expectativas y
tratamos de aportar coherencia a pro-
cesos fragmentados.

El sector estd trabajando para re-
cuperar la rentabilidad mediante ac-
tualizaciones de primas que no se
vefan desde hace décadas. Es com-
prensible. Pero junto a esa necesa-
ria recuperacion técnica, seria desea-
ble avanzar en algunas lineas estraté-
gicas:

Honorarios sostenibles para
los profesionales que ejecutan
el servicio.

- Redes basadas en calidad y no

Unicamente en coste.

- Incentivos alineados con resul-
tados vy resolucion efectiva, no
solo con ahorro inmediato.

- Medicién rigurosa de tiempos
de actuacion vy satisfaccion del
cliente.

Philip Kotler recuerda que la satis-
faccion del cliente nace cuando este
compara el valor percibido con sus
expectativas. En el sector asegura-
dor, el verdadero momento de la ver-
dad no es la emisién de la pdliza, sino
la gestion del siniestro. Es ahi donde
el cliente comprueba el valor real de la
proteccion contratada.

Si queremos fortalecer la imagen
del Seguro como instrumento esencial
de proteccion social, debemos asegu-
rar que la experiencia final esté a la
altura de esa promesa. Y para ello, el
equilibrio entre rentabilidad y calidad
en la prestacion del servicio no es op-
cional: es estructural.
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l informe de [a DGSFP i -

Autos domina la cartera
de los corredores

El 30 de abril se cierra el plazo para que todos los corredores y corredurias de seguros cumplan el trd-
mite obligatorio de presentar telemdticamente la Documentacion Estadistico-Contable (DEC) corres-
pondiente en este caso a 2025; como todos los anos, tienen a su disposicion a todos los Colegios de
Mediadores para resolver cualquier duda o consulta relacionada con la misma. Coincidiendo con este
proceso, la DSGSFP acaba de publicar el ‘Informe estadistico anual de Mediaciéon 2024, que ofrece
una panordmica de la composicion de cartera de los Mediadores Profesionales.

El trabajo del érgano de control, indica que la actividad
de los corredores de seguros, tanto personas fisicas
como juridicas, presenta una elevada concentracion
en determinados ramos de No Vida, especialmente en
Autos, que se consolida como el principal pilar de su
cartera. En conjunto, los seguros de Autos individua-
les representan el 19,1% del volumen total de primas
intermediadas, situdndose claramente por delante del
resto de ramos. A esta posicion se suma el peso adicio-
nal de Autos flotas.

Destaca también el protagonismo de los Multirries-
g0, con especial incidencia en las modalidades Indus-
trial, Hogar y Otros Multirriesgos, que reflejan la fuerte
vinculacion de los corredores con el tejido empresa-
rial y con la proteccién patrimonial. Concretamente, el
Multirriesgo Industrial concentra el 7,37% del volumen
total mediado y el Hogar, el 4,28%.

Asistencia Sanitaria tiene asimismo una pondera-
cion significativa en la cartera de los profesionales, al
igual que Responsabilidad Civil en el conjunto de sus
distintas modalidades, lo que evidencia igualmente su
papel como canal especializado en riesgos profesiona-
les y empresariales.

Por su parte, los corredores de reaseguros mues-
tran también una estructura de cartera claramente
diferenciada. Su actividad se concentra de forma ma-
yoritaria en Incendios y Elementos Naturales, que su-
pone mas de una cuarta parte del volumen total, segui-
da de Otros Multirriesgos vy de Transportes, reflejando
su especializacion en grandes riesgos, programas com-
plejos y coberturas vinculadas a catastrofes y riesgos
industriales.
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Autos individuales
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Asistencia Sanitaria 13,14%
Multirriesgo Industriales 7,37%
Responsabilidad Civil General 6,66%
Autos Flotas 5,53%
Otros Multirriesgos 5,05%
Incendios y Elementos Naturales 4,89%
Multirriesgo Hogar 4,28%



que preocupan d las
empresdas en 2026

Un total de 3.338 expertos en gestion de riesgos, de casi 100 paises, han participado en el Allianz
Risk Barometer 2026, mostrando los riesgos que mds preocupan en la actualidad en las empresas
y las implicaciones de los mismos en su actividad. Los ciberincidentes, la IA'y la interrupcion del
negocio y de la cadena de suministro figuran en los tres primeros lugares de un cada dia mds com-
plejo panorama en un mundo de riesgos empresariales ya totalmente interconectado.




1. Ciberincidente

Los ciberincidentes encabezan la lista de amenazas para
las empresas segun el Allianz Risk Barometer. Se refleja
asi la dependencia tecnoldgica global y la creciente so-
fisticacion de este tipo de riesgos.

Se constata también que la ciberseguridad ya no es
solo un riesgo IT; impacta en operaciones, en reputa-
cién, en cumplimiento legal y en las relaciones con clien-
tes y proveedores. Su interaccion con la IA, la interrup-
cién de negocio v los riesgos regulatorios hace que un
ataque cibernético pueda desencadenar multiples efec-
tos en cadena. Las empresas necesitan estrategias de
resiliencia integradas, monitoreo continuo y simulacio-
nes de escenarios combinados para anticipar impactos
y mejorar su capacidad de respuesta organizativa global.

2. Inteligencia Artificial (1A)

La IA se sitlia en el segundo puesto en el ranking de pre-
ocupaciones de las empresas. A medida que esta tecno-
logia se integra en procesos criticos, aumenta el riesgo
operativo, ético, legal y de reputacion.

La IA representa un riesgo transformador y un motor
de oportunidad simultdneamente. Su adopcién genera
vulnerabilidades en ciberseguridad, responsabilidad en
decisiones automatizadas y posibles interrupciones si
falla. Aunque cerca de la mitad de los expertos consul-
tados considera que los beneficios superan los riesgos,
una quinta parte opina lo contrario, mostrando incerti-
dumbre sobre gobernanza, regulaciéon y adopcion tec-
nolégica responsable.
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3. Interrupcién de negocio y cadena de suministro

La interrupcién del negocio es un riesgo critico, espe-
cialmente porque es transversal: cualquier incidente
puede amplificar otras amenazas. La geopolitica, los
eventos climéaticos extremos o los problemas tecnolo-
gicos incrementan la vulnerabilidad de las cadenas de
suministro.

Son pocos los encuestados que consideran sus ca-
denas muy resilientes y la mayorfa de empresas reco-
nocen no estar preparadas para choques simultdneos.
Los lideres empresariales deben enfocarse en diversifi-
cacion de proveedores, planificacién de contingencias y
simulaciones de escenarios combinados, considerando
interacciones con ciberataques, conflictos politicos vy
eventos climaticos extremos.

4. Cambios en legislacion y regulacién

La preocupacién por las divergencias regulatorias, las
politicas digitales y la sostenibilidad sobresale entre las
incertidumbres de las empresas. La complejidad norma-
tiva estd creciendo a medida que distintas jurisdicciones
adoptan enfoques distintos.

Las empresas se enfrentan a un entorno de frag-
mentacion regulatoria. Esto genera costes adicionales,
riesgos legales y necesidad de estrategias flexibles de
cumplimiento. Una adecuada planificacién debe integrar
la evaluacion constante de los riesgos regulatorios, su
monitorizacién internacional y una adaptacion rapida a
cambios legislativos en mercados globales mas interco-
nectados vy sujetos a cambios constantes.
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5. Catdstrofes naturales

Tendencias y
conclusiones estratégicas

1. Riesgos interconectados: [0s principales riesgos de
2026 no actuan de manera aislada. Por ejemplo, la 1A
puede amplificar riesgos cibernéticos, que a su vez
afectan la continuidod operativa y la resiliencia de la ca-
dena de suministro.

2. Equilibrio entre oportunidad y amenaza: la |A no es
solo un riesgo; representa transformacion vy ventaja
competitiva. Gestionarla estratégicamente puede ge-
nerar oportunidades de innovacion y eficiencic.

: e 3. Gestion integral como ventaja competitiva: solo las
e - empresas con planes integrados de gestion de riesgos
= : podrdn adaptarse a shocks combinados de naturaleza

6. Cambio climético tecnologica, geopolitica y climdtica.

4. Fragilidad de cadenas de suministro y operaciones
globdles: .o baja percepcion de resiliencia evidencia
vulnerabilidad frente a eventos combinados. Diversifi-
cacion, planificacion de contingencia y andlisis de esce-
narios son esenciales.

5. Los riesgos tradicionales no desaparecen: Incendios,
explosiones, catdastrofes naturales vy clima siguen afec-
tando a operaciones y finanzas, demostrando que lain-
novacion no reemplaza la necesidad de gestion de ries-
gos clasicos.
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7. Riesgos politicos y violencia

La geopolitica -los conflictos bélicos, los disturbios civiles,
el terrorismo vy las intervenciones gubernamentales- se
convierte en un riesgo estratégico que puede paralizar las
cadenas de suministro globales, afectar a los mercados fi-
nancieros y alterar las relaciones comerciales.

Frente a esta amenaza, la planificacién corporativa debe
incluir anlisis de escenarios geopoliticos, diversificacion de
mercados vy estrategias de resiliencia logistica. Este riesgo
muestra como factores externos pueden amplificar los ries-
gos tecnoldgicos y operativos.

3 -

8. Desarrollos macroeconémicos

La aparente fortaleza de la economia global oculta una com-
plejidad estructural, pues persisten para las empresas las
preocupaciones sobre deuda elevada, las insolvencias y los
cambios en los motores de crecimiento.

Los riesgos macroecondmicos interactiian con los cam-
bios regulatorios, los riesgos politicos y la adopcién de tec-
nologias disruptivas. Las empresas necesitan planificacion
financiera flexible y escenarios de estrés econdmico para
navegar en un entorno incierto.

9. Incendios y explosiones

Aungue menos visible que otros que podriamos consi-
derar riesgos emergentes, los incendios siguen represen-
tando amenazas criticas para la continuidad operativa y
la seguridad de los activos fisicos de las empresas. Su
impacto puede ser altamente destructivo.
Suinteraccién con otros riesgos, como la interrupcion
de negocio v la ciberseguridad en sistemas industriales,
demuestra que incluso riesgos tradicionales requieren
de una gestion integrada y coordinacion transversal en-
tre areas técnicas, operativas, financieras y seguridad.

10. Desarrollos de mercado

Este riesgo refleja incertidumbre en inversion, innova-
cién tecnoldgica y valoracion de activos. La preocupa-
ciéon principal es que la rapida adopcion de la 1A y las
tecnologias disruptivas, que podria generar desequili-
brios financieros, con impactos sistémicos relevantes en
mercados globales altamente interconectados actuales.

La planificacion estratégica debe incluir evaluacion
de riesgos de mercado, diversificacién de portafolio y
vigilancia tecnoldégica.
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O acuerdos ...

Legal Veritas

para Mediadores

Los Colegios de Mediadores amplian los servicios de apoyo en materia de cumplimiento normativo gracias al acuerdo
exclusivo suscrito con Legal Veritas. A través de este convenio, los colegiados disponen de asesoramiento integral para
adaptarse a la legislacién espafola y europea en proteccion de datos, abarcando desde la LOPD-GDD y el RGPD
hasta la LSSICE aplicable a entornos digitales, asi como servicios vinculados a la firma electrénica.

Con este convenio, los Mediadores colegiados podran
acceder a servicios de asesoramiento experto y per-
sonalizado, contando con el acompafamiento de un
Delegado de Proteccién de Datos (DPO) cuando sea
necesario. Legal Veritas cubre todo el abanico de la ges-
tion empresarial en protecciéon de datos: adaptacion e
implantacion de la normativa, gestion de ficheros, lici-
tud de los datos, tratamiento de categorias especia-
les, evaluacién de impacto, contratos que garanticen
la confidencialidad y proteccion frente a terceros, vy
medidas de seguridad para empleados y proveedores
externos.

El convenio también contempla la gestion de inci-
dencias vy violaciones de seguridad, ofreciendo aseso-
ramiento legal e informéatico en caso de robos, sustrac-
ciones o cualquier vulneracion de datos, asegurando
la recuperacion de la informacién vy la fortificacion de
sistemas de seguridad. Ademas, Legal Veritas desarro-
lla programas de formacién y asesoramiento: cursos
presenciales, online y pildoras formativas dirigidas a
responsables de seguridad y ficheros, ayudando a los
Mediadores a cumplir sus obligaciones y a mantener
actualizadas las politicas de privacidad y avisos legales
en sus webs y plataformas digitales.

Los Mediadores disponen de distintos canales de
atencién: presencial, telemética, telefénica y por co-
rreo electrénico. También reciben documentacion
tipo, protocolos de actuacion y auditorias previas, in-
cluyendo andlisis de riesgos, registros de actividades,
procedimientos para el ejercicio de derechos de los
interesados vy actualizacion de contratos y cldusulas de
confidencialidad. Todo ello les permite garantizar la se-
guridad vy legalidad en el tratamiento de datos de sus
clientes, empleados y proveedores.
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encuentro con...

Jorge

Garciaq,
Chief Sales &
Distributor
Officer

de Generdli

Completada la integracion de Liberty, “hoy somos una Generali mds fuerte, con mds capacidades y una propues-
ta de valor mds competitiva para la Mediacion’, afirma su Chief Sales & Distributor Officer, Jorge Garcia. Para los
corredores se traduce “en mds soluciones, mds proximidad y mds soporte comercial” para ser “una aseguradora

n o«

con la que sea fdcil trabajar, que responda rdpido y que acompane de forma estable y transparente’. “Nuestro
compromiso es acompanar a los corredores con hechos’, indica Garcia. Con procesos simplificados, mds he-
rramientas digitales, reforzada la figura del gestor comercial y con mds formacion, ‘queremos que el corredor
encuentre en Generali una compania sélida, cercana y orientada a facilitar su crecimiento sostenible”, resume.

¢Qué objetivos os fijiis para 2026?

Estamos comenzando el afio con una
estrategia muy alineada con la vision
de compania: crecer de forma soste-
nida, rentable y con una orientacion
absoluta al cliente. 2026 es un afo
decisivo para consolidar una Gene-
rali mas fuerte, mas integrada y mas
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preparada para competir en un mer-
cado que evoluciona a gran velocidad.
Nuestra hoja de ruta se apoya en tres
pilares: reforzar la calidad del negocio,
elevar la experiencia tanto para clien-
tes como para mediadores y avanzar
en la transformacion operativa que
nos permitira ser una compania mas
agil y mas simple. A ello se suma un

compromiso firme con seguir desa-
rrollando nuestra red de distribucion
de mediadores profesionales, un ac-
tivo estratégico para lograr todos los
objetivos y para consolidar nuestro
posicionamiento como una asegura-
dora cercana, resolutiva y orientada
a crear un valor real y tangible en el
mercado espafol.



"'|_a concentracion esta
elevando aun mas la
exigencia y sofisticacion”

¢Qué areas identificais con mayor
potencial de desarrollo comercial?

En el corto plazo vemos un potencial
muy significativo en tres ambitos que
estan evolucionando con fuerza: Sa-
lud, todo el ecosistema de Proteccion
-que incluye la proteccion personal y
familiar-, y el segmento de auténo-
mos, donde la demanda de soluciones
sencillas y completas contintia cre-
ciendo. Son dreas donde el cliente
busca cada vez mas acompanamien-
to, agilidad y opciones que aporten
valor real en su dia a dia. A esto se
suma un vector clave: el negocio de
Ahorro, donde contamos con una ca-
pacidad especialmente sélida. En los
ultimos ejercicios el mercado ha mos-
trado crecimientos notables, y nuestro
grupo ha demostrado que tiene una
posicion competitiva diferencial tan-
to en Vida Ahorro como en soluciones
de planificacién financiera a largo pla-
z0. Nuestra fortaleza en inversion, la
consistencia técnica vy la confianza en
la marca nos permiten aspirar a cap-
tar una parte aun mayor de ese cre-
cimiento.

¢Qué os demanda el cliente?

Precisamente soluciones de estabi-
lidad y rendimiento en un contexto
econdomico volatil. Tenemos una con-
viccion muy clara: acompanar al em-
presario en la proteccién integral de
los activos que sostienen su activi-
dad. El tejido industrial es un pilar

esencial para el desarrollo econdmico
de cualquier comunidady, como actor
comprometido con esa realidad, tra-
bajamos para apoyar y orientar a las
empresas en como proteger mejor su
patrimonio. Lo hacemos combinan-
do asesoramiento especializado para
adoptar las medidas adecuadas con
soluciones que cubren de forma so-
lida los riesgos a los que se enfrentan.

¢Cémo pueden ayudaros los corre-
dores a cumplir con estas metas?

Los corredores son clave para tras-
ladar nuestra propuesta de valor al
cliente. Conocen su realidad, sus ries-
gos vy sus prioridades. Su papel es de-
terminante para elevar la calidad de la
asesorfa, impulsar la venta consulti-
va y mejorar la retencion del negocio.
Ademas, su capacidad para identifi-
car oportunidades en nichos o seg-
mentos especificos es fundamental a
la hora de orientar el esfuerzo comer-
cial. Nosotros aportamos productos
sélidos, herramientas y acompana-
miento; ellos aportan confianza, es-
pecializacion y cercania.

Siempre hemos sido una com-
pafnia que se ha apoyado en la figu-
ra del Mediador Profesional, y el canal
de corredores es, sin duda, uno de los
espacios mas avanzados en esa pro-
fesionalizacion. La concentracion que
vive actualmente el mercado esta ele-
vando aun mas ese nivel de exigen-
cia y sofisticacion. En ese contexto,
los corredores se han convertido en

socios estratégicos ideales para de-
sarrollar negocio: conocen al cliente,
entienden el riesgo y aportan un ni-
vel de especializacién que encaja de
manera natural con nuestra propues-
ta de valor.

¢{Qué claves redefinen la distribu-
cion en los préximos anos?

Tres tendencias ya estdn marcando el
ritmo. La primera es la digitalizacion,
gue no sustituye al mediador, sino
que potencia su rol, permitiéndole
trabajar con mayor eficiencia y centrar
su tiempo en el cliente. La segunda es
la IA, que va a ayudarnos a persona-
lizar la oferta, anticipar riesgos vy ace-
lerar procesos. Y la tercera es la evo-
lucién de los riesgos emergentes, que
exige nuevas capacidades de asesora-
miento, desde la ciberproteccion has-
ta la sostenibilidad. Quien combine
tecnologia, conocimiento y cercania
serd quien gane relevancia.

¢Cémo se adaptan los corredores a
estos retos?

La mayorfa de corredores ya estan
dando pasos firmes: adoptando he-
rramientas digitales, invirtiendo en
formacion, profesionalizando sus es-
tructuras y reforzando su propuesta
de valor para diferenciarse en un mer-
cado muy competitivo.

"Los corredores
sSon socios
estratégicos para
desarroliar el
negocio”
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l actualidad

Santander ultima los
detalles para el Congreso
de Mediadores 2026

Santander ya calienta motores para acoger, los dias
5y 6 de octubre, la cita mds relevante de la Media-
cion Profesional de Seguros en Espana: el Congreso
Nacional de Mediadores de Seguros 2026. Bajo el
lema “Volviendo a los principios’, la convocatoria
invitard a profesionales, companias e instituciones
a reflexionar sobre el momento que atraviesa la
Mediacion en un entorno profundamente marcado
por la transformacion tecnoldgica.

En un mundo cada vez mas dominado por la innovacién
digital, el eslogan de este ano emerge como un recorda-
torio oportuno y profundo. La irrupcion de herramientas
como la Inteligencia Artificial, las plataformas digitales o
los algoritmos predictivos estan redefiniendo la forma en
la que se disefan, distribuyen y gestionan los seguros. Sin
embargo, en medio de esta aceleraciéon tecnologica, el
Congreso plantea una reflexion necesaria: no perder de
vista los valores que han definido histéricamente la Me-
diacion Profesional.

Y es que, se remarca desde la organizacién, no se debe
olvidar que la Mediacién Profesional de Seguros se ha
construido sobre pilares sélidos: la confianza, el asesora-
miento experto, la cercania con el cliente y el compromiso
ético. Estos elementos han permitido a los Mediadores
convertirse en figuras clave para ayudar a personas y em-
presas a comprender y gestionar sus riesgos. Mantener
vivo ese espiritu serd fundamental para afrontar con éxito
los retos del futuro.

Encuentro y andlisis

El Congreso de Santander sera también un espacio de en-
cuentro y andlisis en el que se abordaran asuntos como la
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comercializacion de pdlizas a través de entidades banca-
rias o el riesgo de banalizacion del seguro mediante pro-
mociones basadas en el precio y propuestas que no se
corresponden con la realidad de lo contratado.

Por otra parte, habra un didlogo abierto sobre los si-
niestros causados por efectos atmosféricos, que estan
disparando cada afio las indemnizaciones, afectando a
las primas y tensionando el sector. Analizar su compor-
tamiento y los mecanismos de reaccion para mitigar las
consecuencias y recuperarse lo antes posible serd el tema
central de una de las ponencias.

Por supuesto, la presencia del regulador se ha conver-
tido en un elemento indispensable del Congreso, espe-
cialmente cuando lo convoca la Unica corporacion nacio-
nal de derecho publico del sector asegurador. Conocer su
visién y el papel de la Administracion en el negocio media-
dor es, por si solo, un aliciente para no faltar al Congreso.

También se hablaré del papel de la Inteligencia Artifi-
cial en la distribucion aseguradora o de la sostenibilidad
del modelo cuando se llega a la decision estratégica de
indemnizar o reparar, por ejemplo. La formacion tendra
también su apartado en un momento en el que el talento
es el bien més buscado vy la formacién continua es una
obligacién. Habrd tiempo asimismo para buscar otras
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perspectivas fuera de la profesion: desde el andlisis pro-
fundo de la evolucién econdmica a medio plazo hasta el
papel que juega la prensa en una sociedad democratica
desarrollada, pasando por una masterclass de geopolitica
global.

Punto de inflexion

La edicion de 2026 marca un punto de inflexion en la his-
toria de los Congresos de Mediadores. Tradicionalmente
se venian celebrando cada cuatro afios vy, a partir de la
cita de Santander, pasardn a tener una periodicidad bie-
nal, reforzando asi su papel como foro estratégico para
el sector vy, siempre, desde una perspectiva que pone en
el centro el valor del mediador como profesional de con-
flanza.

De este modo, ya hay un destino confirmado para
2028: Las Palmas de Gran Canaria.

Con todo este cumulo de atractivos, el Congreso Na-
cional de Mediadores de Seguros 2026 de Santander se
presenta como una oportunidad Unica para detenerse, re-
flexionar y avanzar, recordando que, incluso en la era de
los algoritmos, el verdadero valor de la Mediacion sigue
estando en las personas.

El Congreso Nacional de Mediadores de
Seguros 2026 tendrd un marco de cele-
pracion referente: el Palacio de Exposi-
ciones y Congresos de Santander. Ubi-
cado en la zona del Sardinero, junto a
dos grandes infraestructuras deporti-
vas, el Palacio de Deportes de Santan-
derylos Campos de Sport del Sardinero,
cuenta con cerca de 10.000 m2 de insto-
lociones. Es un edificio de vanguardia, to-
talmente accesible, con servicios e insta-
laciones adaptados para personas con
discapacidad, y dotado de las mds mo-
dernas equipaciones tecnologicas.

La capital cantabra acogerdn, asimis-—
mo, otras dos actividades singulares.
Por un lado, en el conocido Palacio de
Lo Magdalena, se celebrard la cena de
gala,. Por otro, en paralelo a la celebro-
cion del Congreso, se desarrollard en la
Bahia de Santander la regata solidaria,
que permitird recaudar fondos para or-
ganizaciones benéficas, mostrando una
vez mds el compromiso de la Mediacion
Profesional con los mds necesitados de
la sociedad.

e e e e e I |
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Anticipacion, comunicacion y
liderazgo, claves para crecer
en tiempos inciertos

En un escenario marcado por la convergencia de
continuas crisis climdticas, un complicado panora-
ma geopolitico, avances tecnoldgicos inimaginables,
con la IA como bandera, y sobrecargas regulatorias,
los mediadores deben medir bien sus pasos para se-
guir manteniendo su relevancia social y econémica.
Estardn mejor posicionados quienes tengan capa-
cidad de anticiparse a los cambios, sepan reforzar
su imagen y comunicacion y organicen su negocio
para aprovechar al mdxima los nuevos modelos de
liderazgo, apoydndose en las personas.

Todos estos fueron temas abordados en el XXIV Encuen-
tro Nacional de Corredores y Corredurias, que puso el
‘broche de oro’ a la Semana del Seguro 2026, en el que se
analizé cémo convertir el actual contexto de incertidum-
bre global en una oportunidad estratégica de negocio.
Fue algo en lo que puso el foco Horst Agata, Marketing
Manager de Gen Re, para quien “en un entorno como el
actual, definido por la ‘policrisis’ climatica, tecnologica y
social, el Seguro tiene hoy un papel mas crucial que nun-
ca a la hora de reducir la brecha de incertidumbre. Nos
sobra experiencia, la industria aseguradora acumula méas
de 200 afos de historia y ha superado crisis de todo tipo
sin sucumbir y apoyandose siempre en un lema: el sector
es una cadena de solidaridad vy, déjenme afnadir a mi, los
mediadores estan al principio de esa cadena”.

;Cudles son las mejores armas para salir triunfante en
estos tiempos de turbulencias? Para Agata es fundamen-
tal anticiparse, simplificar la complejidad técnica y actuar
con agilidad: “Cuando un riesgo es emergente, la veloci-
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dad lo es todo”. Y, en este contexto, “el papel de los me-
diadores pasa por convertir estas situaciones en solucio-
nes y transferencias de riesgos. Eso si, teniendo siempre
muy presente que el asegurado debe sentirse respaldado
en todo momento frente a su riesgo: no olviden jamas
que hoy el cliente no busca solo una pdliza, busca certeza
y tranquilidad, y eso se lo dan ustedes, los mediadores”.

;Como casa esa labor de proximidad y asesoramien-
to con el desarrollo de la IA? “Perfectamente -concluyd
Agata-, el potencial de la inteligencia artificial para auto-
matizar tareas administrativas, para mejorar el anélisis de
datos vy liberar tiempo es indiscutible. La clave es conver-
tir la IA en aliado del mediador para que este refuerce su
papel como asesor estratégico del cliente”.

Comunicacion, imagen y claridad

;Y cdmo hacemos para que la confianza sea el pilar es-
tratégico del mediador en su apuesta permanente por
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Horsh Agata:

"Hoy es clave convertir
la lA en alioda del me-
diador para que este
refuerce su papel como
asesor estrategico del
Cliente”

Miguel Robledo:

"Los mediadores de-
ben observar como

se comportan cuando
demandan informacion,
e intentar replicarlo con
sus clientes”
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Lola Gallardo:

"Pasar de hacerad
ecidir, de resolver a
priorizar y de controlar a
dirigir personas. Delegar
No es desentenderse, es
decidir con claridad”

captar y fidelizar clientes? Lo explicd Miguel Robledo,
experto en comunicacion corporativa, que destaco la
relevancia de causar una impresiéon positiva en todos
los dmbitos del negocio, desde el trato personal hasta
las instalaciones de atencién al cliente o en el diseno
de la pagina web. “Una buena comunicacion va a con-
solidar la razén de ser del negocio y una buena ima-
gen, aungue la comunicacion no sea perfecta, puede
ayudar a que sigas triunfando. Eso si teniendo siempre
presente que la claridad es fundamental para conectar
con el cliente, de ahi la importancia de utilizar mensa-
jes excesivamente técnicos o con un tono pretencio-
so”. “La claridad es un elemento de confianza -remar-
c6-, pero la marca personal del corredory la coherencia
en cada punto de contacto influyen decisivamente en
la percepcion del cliente”.

Robledo puso también en valor la importancia de la
marca personal. “La credibilidad, que se basa en las res-
puestas vy la actitud del mediador frente a las situacio-
nes que se le presentan, va a determinar la confianza
del cliente en ély, por tanto, su marca personal. Tam-
bién recalcd que para fortalecer la comunicacion “los
mediadores deben observar como se comportan ellos
mismos cuando demandan informacion, e intentar re-

plicarlo con sus clientes, para facilitarles su acceso vy
mejorar su experiencia”.

El nuevo rol del lider

En el Encuentro se habld igualmente de liderazgo y de la or-
ganizacion interna de las corredurias. Lo hizo Lola Gallardo,
asesora empresarial y consultora en ventas, que partié de una
idea esencial: como crear equipos capaces de vender mas y
trabajar mejor. Advirtié que “muchas corredurias funcionan
correctamente, pero dependen en exceso de una sola per-
sona, lo que limita su crecimiento y pone en riesgo su conti-
nuidad, especialmente en contextos de relevo generacional o
en estructuras familiares donde delegar resulta mas complejo”.

A 'su juicio, “cuando una correduria quiere crecer, el rol del
lider debe transformarse profundamente: pasar de hacer a
decidir, de resolver a priorizar y de controlar a dirigir personas.
Delegar no es desentenderse, es decidir con claridad”.

También destacod la necesidad de delimitar adecuada-
mente las funciones, implantar un sistema de seguimiento
semanal 4gil y libre de burocracia, y establecer mecanismos de
control enfocados en resultados. “Cuando los roles estan de-
finidos y el sistema es adecuado, vuelven a llegar los buenos
resultados”, concluyd.
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Caser Pensiones EGFP

para Mediadores

Para reforzar el ahorro previsional del colectivo, el Consejo General impulsa junto a Caser Pensiones un Plan de Pensio-
nes de Empleo Simplificado (PPES). Se trata de una iniciativa de adhesion voluntaria concebida para facilitar la planifi-
cacion de la jubilacién, con una solucién especificamente adaptada a las necesidades profesionales de la Mediacion.

La adhesion al Plan permite ademéas aumentar sig-
nificativamente su desgravaciéon fiscal anual. Los
Mediadores podran asi aportar hasta 1.500 euros
a planes de pensiones tradicionales y 4.250 euros
adicionales a través del plan simplificado, suman-
do un total de 5.750 euros anuales con beneficios
fiscales. Las aportaciones pueden ser periddicas o
extraordinarias, segun las necesidades de cada pro-
fesional, y pueden modificarse o suspenderse en
cualquier momento.

El fondo de inversién se gestiona con un en-
foque de Renta Fija Mixta, manteniendo la expo-
siciéon a renta variable en un maximo del 30 %. La
cartera invierte principalmente en la Zona Euro y
Norteamérica, con diversificacion en mercados
emergentes y activos descorrelacionados, buscan-
do un riesgo moderado y estabilidad a largo plazo.
Las comisiones son competitivas: 0,50% de gestién
y 0,10% de depositaria.

Contingencias y disposiciéon anticipada

El Plan contempla contingencias como jubilacion,
fallecimiento, gran invalidez, dependencia severa y
supuestos excepcionales de liquidez (enfermedad
grave o desempleo de larga duracién). Los partici-
pes también pueden disponer anticipadamente de
las aportaciones realizadas con al menos diez afios
de antigliedad.
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Chance Vida

al

Convenio de la Mediacion

La colaboracion entre el Consejo General y Chance Underwriting ha dado lugar al lanzamiento de Chance Vida, un
seguro colectivo dirigido a las empresas de Mediacién incluidas en el Convenio Sectorial. Esta iniciativa se enmarca
en la estrategia para reforzar la proteccion del colectivo, mediante una cobertura disenada especificamente para
responder a las particularidades y necesidades del propio mediador.

El objetivo de esta iniciativa es proporcionar a los profesio-
nales de la Mediacion una solucion aseguradora completa, y
adaptada a sus necesidades reales, que no solo cumpla con
los requerimientos del articulo 65 del Convenio Sectorial,
sino que ademés incorpore coberturas vy servicios adicio-
nales exclusivos, pensados para mejorar las condiciones de
proteccién y bienestar de los equipos de trabajo.

Chance Underwriting, Agencia de Suscripcién estableci-
da en Espafa, actliia en representacion directa de diversas
entidades aseguradoras, lo que le permite suscribir riesgos,
gestionar y tramitar siniestros en nombre y por cuenta de
los aseguradores que le han delegado esa capacidad. Esta
figura aporta flexibilidad, agilidad y especializacion técnica,
garantizando que las empresas de Mediacién cuenten con
una atencion personalizada y procesos més eficientes.

Esta delegacion de facultades ha sido autorizada por
la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones
(DGSFP), y permite a Chance Underwriting ofrecer un ser-
vicio centralizado, transparente y plenamente ajustado al
marco regulatorio espafol, asegurando que cada operacion
se realice bajo los mas altos estandares de control y solven-
cia del sector asegurador.

I I
I I
I I
El seguro colectivo Chance Vida ha
| sido disenado a medida para el sec- |
tor de la Mediacion, ofreciendo tran- |
I quilidad, estabilidad y un respaldo
| eficaz frente a los imprevistos mds |
graves. Conuna prima neta anual de
| solo 35 euros por asegurado, esta |
poliza proporciona coberturas am-
I plias y ventajas Unicas gue refuerzan I
| lo seguridad de los equipos de tra- |
bajo en las corredurias y agencias
| de Mediacion. |
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digitale: 5UPRO -

Formarte gratis en competencias digitales es posible y solo por el mero
hecho de ser Colegiado. Gracias al Programa Nacional de Formacion
en Competencias Digitales (UPRO), impulsado por Unién Profesional C Ec AS
con apoyo de los Fondos Next Generation de la Union Europea, los Escosidamegocio e seguros
Mediadores acceden a un itinerario disefiado especificamente para su

desarrollo profesional.

Los interesados deben registrarse en la web oficial de UPRO 40 horas de formacién comun, centradas en compe-
(upro.es), completar el formulario con sus datos profesiona- tencias digitales generales, aplicables a cualquier sec-
les, validar su correo electronico y esperar la confirmacion tor profesional.

de su condicién de colegiado o miembro de una entidad 110 horas especificas por dmbito profesional, con
adherida. contenidos que profundizan en materias clave para

cada colectivo.
Qué ofrece UPRO y como se estructura
La modalidad es hibrida (combinacién de formacion
UPRO es un programa 100 % subvencionado. Ofrece un  online y presencial), permitiendo al alumno avanzar a su
itinerario formativo de 150 horas en total, dividido en dos  propio ritmo, con acceso 24/7 a los contenidos v tutorias
bloques: personalizadas.
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Fechas clave y oportunidades

El programa se inicio en octubre de 2025
con una fase piloto y ya cuenta con miles

de participantes activos; no obstante, la
inscripcion sigue abierta hasta el proximo 30

. ) dejunio.
Contenidos y enfoque para Mediadores de seguros

Desde su lanzamiento, UPRO ha superado
los 40.000 inscritos, consoliddndose como
Inteligencia Artificial v su aplicacion profesional, in- una de las iniciativas mas ambiciosas de

cluida 1A generativa. formacion digital dirigidas al colectivo profe-
Ciberseguridad y proteccién de datos. sional colegiado en Esparia
Herramientas colaborativas vy anélisis de datos '

(Microsoft 365, Google Workspace, Power BI).

Liderazgo digital, metodologias 4giles y pensamiento Paralos Mediadores de seguros, estafor-
estratégico. nMacion representa una oportunidad Unica

Marketing digital, gestion de clientes y transforma- para reforzar la competitividad, responder
cion de servicios tradicionales. alas demandas tecnoldgicas del mercado
y aportar un valor afadido en la atencion al
cliente y los servicios del sector.

Entre los ejes formativos destacan areas como:

El programa busca que los Mediadores no solo adquie-
ran competencias técnicas, sino que también desarrollen ha-
bilidades estratégicas para liderar la transformacion digital en
su entorno profesional.
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Radiografia del consumidor

espanol de seguros 2026

No es nuevo que los hdbitos del consumidor han
cambiado y que siguen variando a la velocidad de la
luz. Cuesta saber qué quiere, como fidelizarle o qué
espera de la Mediacion. La muy reciente Radiografia
del consumidor espanol de seguros 2026, que ha
elaborado Foliume en colaboracion con Appinio,
proporciona informacion concreta que permite
identificar patrones, necesidades y expectativas de
los clientes. Es una buena ayuda para hacer mds
eficaz la labor de asesoramiento.

El informe confirma que los corredores y agentes son
el canal mejor valorado, con una puntuacién media de
4,5 sobre 6, por encima de bancos, aseguradoras direc-
tas y plataformas online. La cercania y el asesoramien-
to personalizado siguen siendo factores diferenciales,
aunque los clientes también valoran que los procesos
puedan gestionarse de forma digital.

La confianza personal sigue siendo determinante:
mas de la mitad de los clientes llegd a su Mediador por
recomendacion de familiares o amigos, y muchos con-
sultan primero a su entorno antes de decidir. Mantener
la relacion con los clientes actuales no es opcional: es
la mejor estrategia para captar otros nuevos.

Comportamiento del consumidor ante sus seguros

El precio sigue siendo decisivo para los asegurados en
todas las fases del proceso: contratar, elegir o cambiar
de compania. El 73 % lo sefala como el factor més
importante al elegir una entidad, el 60 % lo identifica
como la mayor dificultad al contratary el 53 % lo sefal
como motivo principal para cambiar.

La cobertura y la atencion al cliente también influ-
yen en la eleccion. La mayoria de los clientes (75 %)
contrata un seguro buscando tranquilidad, lo que
recuerda que vender seguros es ofrecer seguridad vy
acompafiamiento, mas que un producto o un precio.
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El 47 % consulta la web de la aseguradora antes de
contactar, lo que confirma que la presencia digital es
basica. Aun asf, la recomendacion personal y el contac-
to humano siguen siendo insustituibles.

Los clientes no permanecen estaticos. El 78 % ha
cambiado de pdliza alguna vez y el 75 % revisa sus se-
guros al menos una vez al ano. Cada revision anual es
una oportunidad para reforzar la confianza, detectar
necesidades y actualizar coberturas.




Expectativa Detalle y andlisis Implicacion para la Mediacion

| La mayoria guiere ges- La Mediacion puede ofrecer he-
Gestién tionar todos sus seguros rromierjtos digitgles que permitqn
desde una sola platafor- centralizar la informacion y facilitar
ma. | gestion de seguros.

La Mediacion puede utilizar la in-
formacion del cliente para ofrecer
asesoramiento adaptado, refor-
g zando la percepcion de valor.

Prefiere comunicarse por Integrar estos canales permite
1 Comunicacion canales como WhatsA- agilizar respuestas y mantener la
g PP u otros digitales. relacion con el cliente.
4-‘

El cliente valora recibir
Personadlizacion recomendaciones per-
sonalizadas.

La Mediacion puede combinar
La tecnologia no reem- herramientas digitales con aten-
plaza al Mediador; o cion personalizada para fidelizar y
potencia. diferenciarse de canales puramen-
te online.

Tecnologia
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En cuanto a satisfaccién, la cobertura se valora con 4,68 EI preCiO Sigue Siendo

sobre 6, el precio con 4,03y la experiencia global con 4,41. La

atencion al cliente v la calidad del asesoramiento al contratar deC|S|VO para IOS

son los aspectos mejor valorados, mientras que el seguimien-

to posterior a la contratacién muestra margen de mejora. qsegurqdos en

Los seguros de viaje son los mejor valorados en cobertura

y experiencia, mientras que los de automovil, hogar vy vida tOdqs Iqs ques del

presentan mayor sensibilidad al precio, aunque mantienen

buena cobertura. prOCGSO
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José Maria Rotellar

Profesor de Economia. Director del Observatorio
Economico de la Universidad Francisco de Vitoria

“La pyme esta asfixiada por la burocraciay los

altos impuestos ”

La gestion eficiente de riesgos y la proteccion frente a imprevistos son claves para la supervivencia de las pequenas

y medianas empresas espaiiolas. José Maria Rotellar, ponente en el proximo el Congreso Nacional de Mediadores de
Seguros, advierte de como la elevada burocracia, los costes laborales y la incertidumbre normativa complican su dia a
dia, y los Mediadores juegan un papel esencial, ayudando a las a mantener liquidez, estabilidad y crecimiento.

¢Como describiria la situacion eco-
nomica actual de las pymes?

Hoy se ven asfixiadas por dos facto-
res: la excesiva e inutil burocracia vy el
angustioso nivel de altos impuestos y
demas costes ligados a decisiones de
la- Administracion, como la elevacion
del salario minimo sin ligarlo a la pro-
ductividad y el incremento de cotiza-
ciones a la Seguridad Social.

¢Cudles son sus principales vulnera-
bilidades?

El acceso a la financiacion y el entorno
normativo, que dificulta la realizacion

de su actividad empresarial.

¢Qué efectos dejo la pandemia en la
liquidez y continuidad de las pymes?

Las decisiones econdmicas adoptadas
en la pandemia son mas que discuti-
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bles, pues nunca antes, ante ninguna
peste o epidemia, se cerrd comple-
tamente la economia. Eso afectd a
todo el tejido empresarial, pero sobre
todo a pymes y autdbnomos. Muchas
pequenas empresas tuvieron que
cerrar y otras sobrevivieron como
pudieron. El dopaje de la economia
via gasto publico insano las mantiene
aparentemente pujantes, pero el dafio
estructural que ello causa es grande
y puede perjudicar a medio vy largo
plazo, empezando por el eslabon mas
débil, gue son las pymes.

¢Como afecta la morosidad -privada
y publica- a su estabilidad financiera?

Debilita su financiacion vy las pone
contra las cuerdas, porque se convier-
ten, sin pretenderlo, en financiadores
de sus deudores a través de la deuda
comercial. Eso, a una pyme, le afecta
muchisimo, pues tiene mas dificil el

acceso a la financiacion, ademas del
coste adicional que supone conseguir
la financiacion, de lograrla.

¢Por qué es mas dificil para ellas
acceder a financiacion?

Por varias razones: primero, por volu-
men, va que las entidades financieras
no pueden excederse de un determi-
nado nivel de crédito en base al volu-
men de facturacion de la empresa.
En segundo lugar, por coste, ya que
su nivel de calidad crediticia es infe-
rior al de una gran empresa, en tér-
minos generales, y eso hace que los
precios de financiacion tengan que
ser mas altos, para que las entidades
financieras puedan cumplir con la nor-
mativa relativa a requerimientos de
capital. En tercer lugar, por el menor
numero de opciones para financiarse,
al no poder acudir a los mercados de
renta variable o renta fija para finan-



ciarse, algo que si puede hacer una
gran empresa.

¢Qué impacto tiene la politica fiscal
y el aumento del salario minimo en la
viabilidad de las pymes?

Muy negativo. La politica fiscal expan-
siva por el lado del gasto constituye
una bomba de relojeria que puede
explotar a medio y largo plazo, con
gran impacto en las pymes. En cuanto
al salario minimo, su incremento sin
ligarse a la productividad las asfixia en
costes.

¢Como afectan los costes laborales,
el absentismo y las cotizaciones en la
contratacién y rentabilidad?

También las asfixian: las subidas
de cotizaciones se erigen como un
impuesto al trabajo en la practica,
aunque técnicamente no lo sean. El

absentismo es una lacra de la econo-
mia, que merma la rentabilidad de las
empresas y puede empujarlas a su cie-
rre.

¢Qué efectos econdmicos tiene el
aumento constante de regulaciones
y cémo lo perciben las pymes?

Realmente, supone también un coste,
pues el andlisis constante y el tiempo
invertido en ello se monetiza en
forma de coste. Ademés, la insegu-
ridad juridica de tantos cambios ate-
naza a las empresas y merma su resul-
tado.

¢Se esta legislando con sensibili-
dad hacia la realidad de las pequeiias
empresas?

No, ni hacia las pymes ni hacia las
empresas en su conjunto. Es una legis-
lacién més bien contra las empresas,

que es como decir que es una legisla-
cion contra la actividad, el empleo y la
prosperidad de la economia.

En un entorno tan incierto, ;qué
papel juega la gestion del riesgo
y cémo puede ayudar el Seguro a
reforzar la resiliencia?

En una época de inseguridad, cubrirse
de potenciales riesgos es una opcion
muy a tener en cuenta, para minimi-
zar posibles quebrantos derivados de
dicha inseguridad, en el marco de una
gestion eficiente.

Las pymes, ¢tienen una cultura sufi-
ciente de prevision y proteccién
frente a riesgos?

Quizés no la suficiente, entre otras
cosas porque la gestion del dia a dia
absorbe casi todo su tiempo, espe-
cialmente si deben adaptarse cons-
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Situacion
econémica

Las pymes estan asfi-
xiadas por burocracia,
altos impuestos y costes
laborales; afecta a su
viabilidad.

Cita destacada

"Las pymes espanolas se ven asfi-

xiadas por dos factores: la excesiva

e inutil burocracia y el angustioso
nivel de altos impuestos...”

Vulnerabilidades y
riesgos

Acceso limitado a finan-
ciaciony entorno norma-
tivo complicado; la moro-
sidad debilita la liquidez.

"Se convierten, sin pretenderlo, en

financiadores de sus deudores a

|u

través de la deuda comercia

Impacto de la
pandemia

Cerrd muchas pymes y
generd danos estructu-
rales; recuperacion via
gasto publico insuficiente.

"El dopaje de la economia via gasto
publico insano la mantiene aparen-
temente pujante, pero el dano es-
tructural gue ello causa es grande.”

Costes laborales y
absentismo

Incrementan costesy
reducen rentabilidad:;
las cotizaciones actlian
como un "impuesto al
trabagjo”

"Las subidas de cotizaciones se
erigen como un impuesto al trabajo
enla practica... El absentismo es
una lacra de la economia que pue-
de empujar a las pymes al cierre.”

Internacionalizacion

Posible solo en algunos
sectores; depende de
financiacion, tiempo vy
entorno normativo.

"Lainternacionalizacion es desea-
ble, aungue hay sectores gue Nno

tienen opciones; para ello se re-

guiere financiacion y tiempo.”
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tantemente a tantos cambios de norma-
tiva y a la adecuacion de su gestién para
poder hacer frente a la elevacion de cos-

¢Qué prioridades deberia fijar hoy una
pyme para mantener liquidez, estabili-
dad y crecimiento?

tes derivados de las decisiones de poli-

tica fiscal, via aumento de impuestos vy

costes de la Administracion.

¢Qué errores estratégicos y de gestién
son mas frecuentes en este entorno

complejo?

Quizas no pensar mas en el largo plazo,
pero también es verdad que muchas han

Ante todo, una gestidn eficiente, minimi-
zacion de riesgos y busqueda de elemen-
tos diferenciadores que le permitan fide-
lizar a sus clientes con un valor afnadido
adicional.

¢La internacionalizacion es una opcion
realista para las pymes o solo para ciertos
sectores?

de primar la supervivencia del dia a dia

y €50 no les deja tiempo para pensar en

periodos mas largos.

La internacionalizacién es deseable, aun-
que hay sectores que no tienen opcio-




nes; para ello se requiere financiacion y tiempo, v el
entorno normativo derivado de decisiones del sec-
tor publico no lo facilita.

¢Qué riesgos derivados del contexto geopolitico
y energético deberian vigilar mas las pequenas
empresas?

Deben estar atentas a como pueden afectar decisio-
nes politicas a sus mercados, como pueden impac-
tar en sus costes y cuanta dependencia energética
tienen, y ver si se pueden adecuar actuaciones que
mejoren la eficiencia en dichos temas.

¢Qué lecciones pueden extraer los Mediadores de
seguros para orientar mejor a sus clientes pyme?

Conocer bien a cada tipo de pyme vy buscar lo que
podria llamarse “un traje a medida”, pues la casuis-
tica es muy variada y no sirven ofertas generales,
sino que deberian ofrecer soluciones adaptadas a
cada pyme, cada cliente.

Cita destacada

AT A Cobertura de riesgos es "En una épocg de inseguridad, ;gbrirse de
riesgos cloye para estabilidad y potenciales riesgos es una opcion a tener
resiliencia de la pyme. muy en cuenta.”
Limitada por la gestion "Conocer bien a cada tipo de pyme y bus-
Cultura de del dia a dia; Mediadores car lo que podria llamarse 'un traje a medi-
prevision aportan soluciones per- da’.. deberian ofrecer soluciones adapta-
sonalizadas. das a cada pyme, cada cliente.”

Liguidez, eficiencia, mi-
Prioridades nimizacion de riesgos y
para pymes fidelizacion de clientes

con valor anadido.

"Gestion eficiente, minimizacion de riesgos
vy busgueda de elementos diferenciadores
gue permitan fidelizar a sus clientes.”

"Deben estar atentas a como pueden
aofectar decisiones politicas a sus merca-
dos vy costes, y ver si pueden mejorar su
eficiencia.”

Contexto Vigilar costes, dependen-
LTI IA  Cio energetica y efectos
energeético de decisiones politicas.

n°517 ano 2026 | aseguradores



Aumenta la oferta en el mercado ante
la creciente inseguridad juridica

El problema de la ocupacion ilegal, lejos de remitir, se consolida como una de las principales preocupaciones
de los propietarios de viviendas. En un contexto de inseguridad juridica y procesos de recuperacion cada
vez mds complejos, el mercado asegurador empieza a acelerar la creacion de soluciones especificas para
proteger a los arrendadores. Mediadores y companias coinciden: la demanda existe, va en aumento y exige
respuestas mds amplias, eficaces y ajustadas a la realidad actual.
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Marcos Carreira: "La
mayoria de las compa-
nias ofrecen garantias
de impago de alguiler y
desahucio, pero antio-
cupacion, muy pPocas”

La ocupacion es un fendmeno relati-
vamente nuevo, que tuvo su auge tras
la pandemia, cuando se vio reforzado
por una normativa, aln en vigor, que
endurece las posibilidades de los pro-
pietarios de recuperar rapidamente su
vivienda. Hoy en dia se sigue produ-
ciendo un aumento de ocupaciones
de inmuebles vy, ante ello, el Seguro
parece tomar carrerilla para dar solu-
ciones. Con todo, shay suficiente mer-
cado para estas coberturas?

Marcos Carreira Mella, agente ex-
clusivo y vicepresidente del Cole-
gio de A Coruna, cree que si, ya que
“la ocupacion ilegal se ha converti-
do en una de las principales inquietu-
des para propietarios de viviendas vy
cada vez te lo piden mas”. Para Vicen-
te Mejia, corredor de seguros vy peri-
to judicial, “en la coyuntura actual en
la que la ocupacion de viviendas se
ha convertido en un problema social
de gran magnitud, este seguro resulta
muy atractivo para propietarios de vi-
viendas, ya sean segundas residencias
0 bien pisos vacios”.

¢COMO EVOLUCIONARA EL PRODUCTO?

Marcos Carreira: "Con el tiempo, serd una garantia bdsi-
ca sino mejora la proteccion juridica al propietario, ahora
bien. serd una garantia de alta siniestralidad para la com-
pania”

Ramon Gomez: “En un contexto inmaobiliario como el ac-
tual, con tanto cambio normativo, incertidumbre y sen-
sacion de vulnerabilidad, la necesidad de proteccion gue
perciben los propietarios ird en aumento y, con ello, el de-
sarrollo de soluciones y garantias de este tipo”,

Vicente Megjia: "Los seguros se crean parad tratar de dar
seguridad a las personas, vienen a ayudar con algunos
costes y cada vez van amplidndose 10s supuestos, pero
para poder tener un seguro gue dé mayor seguridad,
halbria gue tener mds herramientas, aungue si el sistema
judicial o las leyes no se cambian, es dificil que se pueda

crear un seguro 100% antiocupacion”

Seglin Mejia, “es evidente que la
demanda existe y hay un gran merca-
do potencial respecto a tener un se-
guro que minimice los dafos causados
cuando se produce una ocupacion.
Una cuestion importante es el anéli-
sis de las coberturas, ya que un seguro
denominado antiocupacion tiene que
servir para el fin para el que es creado
y no quedarse en algo que suena bien,
pero que no ofrece en realidad seguri-
dad a los propietarios”.

Desde el punto de vista de las
aseguradoras, Ramén Goémez, direc-
tor Comercial del Canal Mediado de
onlygal, considera que “la ocupacion
ilegal es percibida como un proble-
ma importante para la propiedad. Se-

gun el Informe de onlygal ‘Los espa-
Aoles ante el fendmeno de la ocupa-
cion ilegal, vemos que el temor ante la
ocupacion ilegal esta creciendo en los
Ultimos anos en Espana y, con ello, la
necesidad de los propietarios de estar
protegidos”.

En este escenario, ‘es evidente
gue existe una demanda creciente de
soluciones que permitan a los propie-
tarios proteger su patrimonio frente a
este tipo de riesgos. La preocupacion
no solo se centra en el dafio material
0 la pérdida de uso de la vivienda, sino
también en el impacto emocional y la
inseguridad juridica que genera esta
situacion. Por ello, los seguros y garan-
tias antiocupacion estan ganando re-
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Ramoén Gomez: "No es
un producto marginal,
sino gue esta ganando
presencia en su oferta
de productos, directo-
mente, o a traves de lo
formula de reaseguro”

levancia y presencia en el mercado, ya
gue responden a una necesidad real
y cada vez mas extendida entre quie-
nes buscan preservar la tranquilidad vy
la seguridad de sus hogares’, conclu-

¢Hay suficiente oferta?

;Qué ofrecen las compaiias ante este
fendmeno? Vicente Mejia senala que,
“‘grosso modo, este tipo de seguros
suelen llevar las mismas coberturas,
aungue hay companias, como Occi-
dent, que estan anadiendo coberturas
extra en sus seguros de hogar, como
vandalismo, pérdida de alquileres, re-
posicion de cerraduras, compensa-
cion de pago de suministros y servi-
cio de limpieza por ocupacion ilegal. A
eso se le afade la cobertura principal
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por la que nacieron este tipo de segu-

ros, que es cubrir los gastos de aboga-
do vy defensa juridica en caso de ocu-
pacion”.

Marcos Carreira, por su parte, in-
dica que “la mayoria de las compafiias
ofrecen garantias de impago de alqui-
ler y desahucio, pero antiocupacion,
muy pocas”.

Para Ramon Gomez, sin embargo,
‘el mercado muestra una gran diver-
sidad de coberturas. En nuestra enti-
dad, gracias al conocimiento de las ne-
cesidades reales de los propietarios
que nos da los mas de 65 anos de ex-
periencia acumulada, ofrecemos la so-
lucion onlygal ocupacion ilegal, dando
un paso mas alla en la proteccion le-
gal a los propietarios y sus inmuebles,
tanto para su vivienda habitual y/o se-
gunda residencia, como para aquellas
viviendas que tengan vacias o puestas
en alquiler”.



Desde las companias ven una oportunidad en el seguro antiocupacion. El propie-
tario de viviendas es cada vez mds consciente de la necesidad de contar con una
poliza gue proteja su inmueble, y por ello lo demanda. "La percepcion de inseguri-
dad juridica y la consiguiente sensacion de vulnerabilidad estd llevando a muchos
propietarios a querer mitigar el riesgo mediante este tipo de seguros”’ como senala
Ramon Gomeéz. Por ese motivo, "creemos importante resaltar la relevancia de las

Desde la Mediacion, coinciden, e indican que es necesario ofrecerlo "ya gue la sen-
sacion generalizada en la sociedad es gue existe un gran desamparo en caso de
gue su vivienda sea ocupada. Se ha instalado en los propietarios el argumento, no
sin razon, de gue no se puede hacer mucho, salvo litigar juridicamente cuando le
ocupan una vivienda y esperar bastante tiempo hasta poder recuperarla’ como

indica Vicente Mejia. Marcos Carreira anade gue la garantia antiocupacion es ne-

I
I
I
I
I
soluciones de proteccion juridica ante situaciones de este tipo". |
I
I
I
I
I

| cesario ofertarla, pero "no olvidemos que también el propietario la pide”

Gémez resalta que, en su enti-
dad, se cubren “todas las necesida-
des vy preocupaciones del propieta-
rio con coberturas que, en funcién
de la modalidad contratada, van des-
de el asesoramiento vy la proteccion le-
gal durante todo el proceso hasta la
compensacion por pérdidas econo-
micas. Esta solucion cubre la defensa
de los intereses del asegurado frente
a la ocupacion, tanto por la via penal
(delitos de allanamiento y usurpacion)
como por la civil para la recuperacion
de la posesion”.

La apuesta de las companias

Cabe preguntarse si las aseguradoras
ven, realmente, este producto como
una oportunidad real de crecimiento.
Vicente Mejia cree que si: “Las com-
pafias estan tomando cada vez mas

conciencia de que es un riesgo que
existe y de que es algo que preocupa
a la gente que tiene una vivienda en
propiedad. Se ha avanzado para tratar
de dar respuesta, también con los se-
guros de impago, que son otro tipo de
seguro que complementa a estos para
proteger a los propietarios. Aun asi, no
podemos decir actualmente que ven-
gan a resolver este problema en una
gran parte, sino solo a tratar de mini-
mizar las consecuencias’.

Marcos Carreira no ve tan cla-
ro que san coberturas “‘que se estén
ofreciendo mayoritariamente, al me-
nos las compafiias principales”.

Desde onlygal, Ramon Gémez se-
fala que “los datos muestran que asf
es. El sector estd apostando actual-
mente por ofrecer garantias antiocu-
pacién. No es un producto marginal,
sino que estd ganando presencia en

su oferta de productos, directamente,
0 a través de la formula de reaseguro’”.

Una legislacién que ayude

La Mediacion espera un cambio nor-
mativo que contribuya, por un lado,
a mejorar la seguridad juridica de los
propietarios y, por otro, y a conse-
cuencia de lo anterior, a incrementar
la oferta aseguradora para el fenéme-
no de la ocupacion.

Vicente Mejia considera funda-
mental “‘que los poderes publicos le-
gislen para proteger a los propietarios,
para que el derecho de poseer una vi-
vienda no se vea afectado por unas
leyes que protegen a los delincuen-
tes. Existen casos de vulnerabilidad,
pero esos casos nNo pueden contrave-
nir o pisar derechos legitimos, como
es poder destinar una vivienda en

n°517 ano 2026 | aseguradores



propiedad al alquiler o como segunda
residencia. No digamos ya una vivien-
da habitual, que también son ocupa-
das”.

Por ello, entiende que “si el marco
normativo cambia para proteger a los
propietarios pudiendo, por ejemplo,
expulsar al ocupa en un tiempo ex-
prés de unas 48 o 72 horas, estoy se-
guro de que las companias podran au-
mentar coberturas y garantias al sen-
tirse mas respaldas por las leyes. Con
ello también bajarian los costes, al ha-
ber menos siniestros o ser estos me-
Nnos costosos”.

Marcos Carreira coincide que “‘en
el actual contexto de inseguridad ju-
ridica, los propietarios se enfrentan a
una doble amenaza: la ocupacion ile-
gal y los inquilinos morosos. Esta si-
tuacion no solo vulnera el derecho a la
propiedad privada, sino que desincen-
tiva la puesta en alquiler de miles de
viviendas que podrian aliviar la tension
del mercado. Muchos propietarios op-
tan por mantener sus inmuebles va-
cios o destinarlos al alquiler turistico,
no por especulacion, sino por miedo
a perder el control de su propiedad y
enfrentarse a largos procesos judicia-
les para recuperarla”.

Por ello, sentencia Carreira, “si el
Estado ofreciera garantias reales al
propietario, como mecanismos agiles
de desalojo, seguros publicos frente
a impagos y ocupaciones, y una pro-

—
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Vicente Mejia: "Es evi-
dente que la demanda
existe y hay un gran
mercado potencial
pAra una poliza gue Mmi-
nimice los danos cau-
sados cuando se pro-
duce una ocupacion”

teccion efectiva de sus derechos, se
produciria un cambio estructural en
el mercado. Las viviendas vacias y las
gue hoy se destinan al alquiler turis-
tico podrfan reconvertirse en alquiler
convencional, aumentando la oferta y
reduciendo la presion sobre los pre-
cios. Defender al propietario no es ir
contra el inquilino, es crear un marco
de confianza que beneficie a ambas
partes y permita que el derecho a la
vivienda se ejerza con responsabilidad
y seguridad”.

Desde el punto de vista asegura-
dor, Ramon Gomez sefala que “‘en
onlygal consideramos que la ocupa-
cion ilegal no es un fenémeno aislado,
sino una realidad creciente en Espana.
Ademas, actualmente los procesos le-
gales para recuperar la vivienda pue-
den llegar a ser largos y costosos, in-
cluso teniendo la ley del lado del pro-
pietario. Por ese motivo nuestro segu-
ro de antiocupacion actlia como escu-
do preventivo para que la familia no
tenga que enfrentarse sola a este pro-
ceso judicial y asumir los costes deri-
vados de este. Estos productos ofre-
cen tranquilidad y confianza al propie-
tario a cambio de una prima muy ra-
zonable”.
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Occident apova a los mediadores
con el Convenio de la Mediacion

de Seguros

En Occident ponemos a disposicion de agentes y corredores productos que permiten dar
respuesta a las obligaciones establecidas en el Convenio de mediacion de seguros privados.

Te apoyamos en:

Solucion completa
y con atencion personal

Contacta con nosotros escribiendo
a convenio.mediadores@occident.com

y te ayudaran con lo requerido
en los articulos 65 y 67 del convenio.

o

Traspaso de derechos
Puedes traspasar a Occident
el Premio de Jubilacién

o solicitar cotizacion para
constituirlo.

bl |
ol

Rentabilidad

Rentabilidad garantizada con

la aplicacién de un tipo de interés
revisable trimestralmente.

Y Occident
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