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ENCUENTRO EXPANSION FORO ECOFIN

Las aseguradoras se lanzan a
competir con la banca tradicional

ASESORAMIENTO FINANCIERO/ Ante el estrechamiento de los tipos de interés, el sector asegurador defiende
que ganar la batalla a la inflacion pasa por asumir mayores riesgos frente a productos garantizados.

M. Sanchez. Madrid
El sector asegurador parte de
una posicion competitiva
ventajosa frente a la banca
tradicional a la hora de afron-
tar nuevos retos en materia de
asesoramiento financiero y
gestion patrimonial. Una po-
sicion adquirida gracias a que
las companias aseguradoras,
en los ultimos afios, han con-
seguido ganarse la confianza
de los inversores mostrando
una buena gestion de los ba-
lances y saliendo, de este mo-
do, fortalecidas de la crisis.
Asi lo expresaron los ex-
pertos invitados al encuentro
Las aseguradoras se vuelcan
en el sector del asesoramiento
financiero y la gestion patri-
monial, organizado por EX-
PANSION en colaboracién
con Foro Ecofin, moderado
por Rafael Sierra, director de
SegurosNews.com, y presidi-
do por Salvador Molina, pre-
sidente de Foro Ecofin.

Confianza
“Es precisamente esarelacion
de confianza con los inverso-
res y la experiencia que he-
mos adquirido durante afios
en la planificacion del ahorro
lo que nos ha llevado a diver-
sificar nuestros modelos de
negocio”, afirmé Helena Ca-
laforra, directora de Caser
Asesores Financieros. Alfinal,
“las aseguradoras tenemos la
ventaja de ofrecer un amplio
abanico de servicios”, corro-
bor6 Miguel Angel Segura,
consejero y director general
de Mapfre Inversion SV.
Asimismo, para Ricardo
Gonzalez, director comercial
de Mutuactivos Inversiones
AV, “lo importante es marcar
las diferencias entre lo que es
comercializacion y asesora-
miento, que es donde ha esta-
do el principal cambio que ha
habido en los ultimos afios en
todo el entorno financiero”.
Esto ha permitido laentradaa
nuevos actores que traen con-

SALVADOR MOLINA
Presidente
Foro Ecofin

‘ ‘ Los nuevos actores
puramente digitales estan
creciendo en el sector del
asesoramiento financiero
y la gestién patrimonial”

Mauricio Skrycky
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De izq. a dcha: Rafael Sierra, director de SegurosNews.com; Miguel Angel Segura, consejero y director general de Mapfre Inversién SV;
Eustaquio Arrimadas, director comercial y de marketing de Santalucia AM; Helena Calaforra, directora de Caser Asesores Financieros;
Ricardo Gonzalez, director comercial de Mutuactivos; Allison Castillo, dto. comercial de Ecofin; y Salvador Molina, director del Foro Ecofin..

sigo la incorporacion de otros
productosy formas de gestion
diferenciales, como arquitec-
tura abierta de otras gestoras
o servicios de asesoramiento
integral, entre otros.

“Somos capaces de acom-
pafar a nuestros clientes en
todo el ciclo de vida financie-
ro, independientemente del
tipo de producto o asesora-
miento que necesiten y ese,
sin duda, es uno de nuestros
principales valores”, explicd
Eustaquio Arrimadas, direc-
tor comercial y de Marketing
de Santalucia AM.

Batir lainflacion

Arrimadas, ademads, afirmé
que la clave esta en ser “pro-
veedores de soluciones, que
unas veces se sustentaran via
producto asegurador y, otras,
via producto financiero; por
tanto, debemos hablar de
complementariedad en la
oferta”. Ante esa complemen-

HELENA CALAFORRA
Directora de Caser Asesores
Financieros

& & MiFID Il suponeun
reto, pero también una
oportunidad, teniendo
que adaptar nuestro
servicio a cada cliente”

MiFIDllyla
conservacion del
cliente tradicional
son los principales
retos del sector

tariedad de los productos y en
entornos de tipos bajos de in-
terés, Gonzalez defendi6 que
“los clientes deben elegir en-
tre dos opciones: asumir una
rentabilidad cero o asumir un
mayor riesgo”. Y lo tienen que
hacer “de lamano de un buen
asesoramiento o producto de
gestion perfilada” que les ayu-
de adar el salto, ya que “la ini-
ca forma de batir la inflacion
espafiola es asumir un riesgo
mayor”, anadio Gonzalez.
“Hoy en dia, batir la infla-
ci6én implica asumir riesgos”,
afirmo Arrimadas, afiadiendo
que “esto nos obliga a ser muy
claros con nuestros clientes
para que puedan ser ellos

MIGUEL ANGEL SEGURA
Consejero y director general
de Mapfre Inversiéon SV

k& & Laconcienciacion
sobre laimportancia del
ahorro periddico desde
edades tempranas resulta
capital”

Fijar horizontes
temporales a largo
plazo permite asumir

mayores riesgos y
obtener rentabilidad

quienes al final decidan”.
Ante el acuerdo generaliza-
do sobre estas afirmaciones,
Gonzaélez explicé que “el 60%
de las familias no asumia ries-
gos en el ahorro”, pero que
“mientras los tipos sigan es-
trechando, como asesores,
debemos explicarles que es
importante fijar un horizonte
temporal a largo plazo, fijan-
do objetivos de ahorro tam-
bién alargo plazoy que dispo-
nemos de metodologias de
trabajo de control de riesgo”.
Sin embargo, aunque para
Calaforra el horizonte tempo-
ral es importante “la comuni-
cacioén como factor de fideli-
zacion es fundamental, ya que

RICARDO GONZALEZ
Director comercial de
Mutuactivos Inversiones AV

£ & Enelentorno

de tipos actual, la tinica
forma de batir la inflacion
espafiola es asumir

un riesgo mayor™

tengo mis dudas de que el
cliente no se ponga nervioso
si pierde a corto plazo”.

Retosy oportunidades
Laentrada en vigor de MiFID
II y la conservacion de clien-
tes tradicionales son los prin-
cipales retos a los que se en-
frenta el sector. “Sin duda, su-
pone un reto, pero también
una oportunidad”, aclar6 Ca-
laforra, y es que “debemos de
buscar la forma de adaptar el
servicio al cliente segtin cada
necesidad, para asi tener la
posibilidad de dar coberturaa
cualquier tipo de perfil patri-
monial”.

Por su parte, Segura, tra-
tando esta misma linea, espe-
cificd que es necesaria “una
propuesta de valor ajustada al
nivel patrimonial de cada
cliente para combatir los es-
casos margenes”.

En definitiva, ante este con-
texto aparentemente perjudi-

EUSTAQUIO ARRIMADAS
Director comercial y de
marketing de Santalucia AM

Y YES aseguradoras
Somos capaces de
acompafiar a nuestros
clientes en todo el ciclo
de vida financiero”
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Son mucho mas exi-
gentes para los aseso-
res financieros que

a IDD para los media-
dores de seguros en
temas de percepcion
de comisiones.

cial paralas compariias asegu-
radoras, la entrada de MiFID
1L alolargo de este afio fue va-
lorada por Gonzalez con cier-
to optimismo y es que “Mi-
FID II hallegado para darnos
trabajo, pero es una clarisima
oportunidad en cuanto a
transparencia, reduccion de
costes y por la profesionaliza-
cion que exige”.

Ahorro privado
Ante la compleja situacion
que presenta el futuro de las
pensiones publicas, para Se-
gura, “lo primordial de cara a
la jubilacion es el ahorro pri-
vado”. En este ambito, “la
concienciacion sobre la im-
portancia del ahorro periédi-
co desde edades tempranas,
ademas de una buena gestion
de carteras en pensiones, re-
sulta capital”, afiadi6 Segura.
Del mismo modo, Arrima-
das destaco que “nuestra res-
ponsabilidad como profesio-
nales es educar y concienciar
ala sociedad de que el ahorro
temprano y las aportaciones
periodicas son necesarias”.

Clientes

En cuanto a la captacion de
nuevos segmentos de clien-
tes, Segura afirmé que “pode-
mos dar cobertura a las nece-
sidades de cualquier cliente.
Vamos a por todos”, afirmo
Segura. Asi, Gonzalez contd
que desde Mutuactivos han
cambiado su modelo de acer-
camiento para centrarse me-
jor en el producto “apoyando-
nos enredes de terceros como
fabrica”.

Nuevos actores

Para cerrar el encuentro, Sal-
vador Molina puso sobre la
mesa que “los nuevos actores
puramente digitales estan
creciendo en el sector del ase-
soramiento financiero y la
gestion patrimonial” y es que
“sus clientes ya son nativos di-
gitales, por lo que no habla-
mos del futuro, estamos ha-
blando del presente”.

Los directivos concluyeron
que, aunque es necesariala di-
gitalizacion y apostar por
nuevos canales, no se debe ol-
vidar que el contacto directoy
la cercania en el trato con el
cliente sigue siendouno delos
factores mas valorados porlos
espanoles.



