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FRANCISCO LARA

Presidente de Grupo Pelayo

PARA TODO EL CONJUNTO DEL SECTOR ASEGURADOR EL EJERCICIO 2023 SE PLANTEA, COMO POCO,
EXIGENTE. LA SITUACION MACROECONOMICA ES COMPLEJAY LA INFLACION DECOSTESO LA PRESION
POR EL BAREMO PRESIONAN EL MARGEN TECNICO Y LAS ENTIDADES DEBERAN DESARROLLAR
ACCIONES. UNA DE LAS CONCLUSIONES QUE DEJA EL PRESIDENTE DE PELAYO SOBRE EL CONJUNTO DEL
SECTOR ES QUE LAS TARIFAS TENDRAN QUE AJUSTARSE, AUNQUE DE FORMA ORDENADA. EN TODO CASQ,
LA CONFIANZA SE MANTIENE INTACTA.

‘Es necesario en el sector
un ajuste de tarifas,
obviamente ordenado,
apropiado a las condiciones
tecnicas de cada riesgo”

Sabiendo que va

a ser muy dificil
trasladar al precio
toda la parte de
costes que estamos
soportando,
tenemos que
intentar poner

en marcha
acciones que
permitan proteger
el margen de
nuestros negocios
principales
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ara comenzar con la entre-

vista lo primero que queria

plantearte es: ;como se

encuentra Pelayo, como ha

encarado la ultima parte de
2022 en un entorno tan complicado?
La verdad es que ha sido un ano muy
complejo porque el entorno macro-
econdémico se ha complicado tre-
mendamente, con un nivel de incer-
tidumbre muy alto. Y con todas las
circunstancias que conocemos en
cuanto a inflacidn, en los mercados de
inversion, etc.

Pero lo cierto es que nosotros es-
tamos bastante satisfechos porque
cerramos con un crecimiento del ne-
gocio en torno al 4%, lo que significa
que vamos a estar por encima de las
expectativas con las que arrancamos
el ano, que iniciamos incluso des-
conociendo la situaciéon que venia
después con la guerra y la inflacion.
Y cerramos también en la linea de
beneficios que teniamos prevista y
cumpliendo con otros objetivos como

era la diversificacién del negocio. En
ese sentido, a pesar de haber sido un
ano complejo, estamos razonable-
mente satisfechos de cdmo nos han
ido las cosas.

¢Cuales son los principales retos
para el 2023? ;En qué tiene especial
enfoque Pelayo, en qué areas de ne-
gocio y actividades?

Plantedndonos 2023, a lo que apunta-
mos es a intentar mantener el buen
ritmo de actividad comercial con la
que cerramos 2022, tanto en la parte
de generacién de nuevo negocio como
en la de gestién de nuestras carte-
ras. Obviamente, tenemos que inten-
tar hacer compatible ese objetivo con
proteger los margenes del negocio.
Ahora mismo estamos en una situa-
cioén en la que tenemos que soportar
una inflaciéon de costes importante,
gran parte de nuestros proveedores
estan obligados a incrementar su es-
tructura de precios. Por otro lado, hay
negocios como el de Automévil donde
tenemos también una presion de cos-
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tes por la actualizacion del Baremo de
valoracién de dafos personales.

Todos son aspectos que vienen a pre-
sionar el margen técnico de nuestros
negocios. Lo que tenemos que inten-
tar, sabiendo que va a ser muy dificil
trasladar al precio toda la parte de
costes que estamos soportando, es
poner en marcha acciones que per-
mitan proteger el margen de nuestros
negocios principales.

Y todo eso queremos hacerlo com-
patible con seqguir avanzando en la
diversificacién del negocio, en lo que
tenemos un interés especial. Diversi-
ficacion tanto en el negocio asegura-
dor, avanzando en la distribucién de
productos aseguradores que a lo me-
jor eran menos habituales en nuestra
cartera, como es el caso de Vida, Salud
o Decesos, pero también poniendo a
disposicion de nuestros clientes otros
servicios o productos que no tienen
que ser necesariamente aseguradores
y que pueden complementar las nece-
sidades que podamos identificar en los
diferentes segmentos de clientes.

Esos son los objetivos principales que
tenemos de cara a 2023.

¢Puedes profundizar en esa diversi-
ficacion de ingresos?

A partir de la actividad aseguradora y
de la relacién de negocio que tenemos
con nuestros clientes, disponemos de
una informaciéon y un conocimiento
de nuestra clientela que nos permite
identificar necesidades de otra serie
de servicios que inicialmente estan
bastante relacionados con asuntos
derivados de los negocios que para
nosotros son principales como el se-
guro de Automévil y el de Hogar. En
ellos nuestros clientes tienen necesi-
dades que paulatinamente somos ca-
paces de identificar de mejor maneray
de presentar propuestas de productos
y servicios que pueden complementar
a nuestro negocio asegurador.

No se trata de ofrecer cualquier cosa
sino de ir aportando mas soluciones.
Lo estamos haciendo de forma inci-
piente pero pensamos que es un volu-
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men de negocio que ird tomando peso
relativo no solo en 2023 sino en los
préximos anos.

Conocemos la relevancia de todo
aquello que sea mejorar la expe-
riencia de los clientes. Sobre esa
cuestion, ;como se puede adelantar
la transformacion, qué cambios son
necesarios?

Partimos de lo relevante que es cono-
cer cada vez mas de forma persona-
lizada a nuestros clientes y creo que
ahi la informacién que tenemos dispo-
nible son todos los datos que recaba-
mos en la relacion con ellos, no solo
en el momento de la contratacion sino
en toda la vida del cliente. Ese conjun-
to de datos nos permite ir perfilando
cada vez mejor el conocimiento y que

nuestra oferta de productos y servicios
sea mas segmentada en grupos de
clientes que puedan tener unas nece-
sidades maés concretas.

Otro aspecto es lo que denominamos
omnicanalidad. Una vez que tenemos
la informacidn del cliente, que cono-
cemos sus necesidades y estamos
en condiciones de ofrecerle solucio-
nes, se trata de hacerlo dentro de un
planteamiento de distribuciéon omni-
canal. No significa otra cosa que de-
pendiendo de diferentes productos y
servicios, de momentos de la vida del
cliente con nosotros, que pueda deci-
dir si se dirige a nosotros a través de
un agente, de una oficina, de teléfono
o del area de clientes de nuestra pa-
gina web. Y lo que es importante es

que lo haga mediante los distintos
canales y que no haya una diferencia
relevante y no se encuentre con dis-
rupciones que le compliquen la rela-
cién con la compania.

Gran parte de nuestros esfuerzos es-
tan ahora mismo en este conocimien-
to del cliente y de la personalizacion
de la oferta y de tener un modelo de
distribucion y de relacién omnicanal.

Has mencionado la personalizacion
pero, por ejemplo, en Autos, ;confias
enunaverdadera llegadade la hiper-
personalizacion?

En este tema de segmentacién de
oferta, de personalizacién y de cono-
cimiento de cliente no creo vaya a ser
una disrupcioén, es decir, que de un
momento para otro vayamos a encon-
trarnos con un cambio de reglas o de
procesos de tecnologia que nos per-
mita esa hiperpersonalizacion. Pero
lo que es indudable es la evolucion.
Hemos hablado de disponer de infor-
macion, de datos de los clientes, de las
capacidades que nos da la tecnologia
en el manejo inteligente de esos datos,
y estd claro que a partir de ahivamos a
tener un conocimiento mas certero de
los habitos de nuestros asegurados, de
las condiciones objetivas que se dan en
el ambito de su movilidad, de su hogar
o de su comercio, y nos va a permitir
cada vez mas tener una oferta de valor
para cada uno de ellos y que esté ajus-
tada también en la parte del precio.

Que estamos en un proceso de evolu-
cién que va a seguir avanzando en los
préximos afos es indiscutible. Pero
Creo que va a ser un proceso progresi-
vo, no de un cambio radical en el mer-
cado hacia una hiperpersonalizacién
de la oferta.

Estado del sector

Hemos comentado que el entorno
es complicado y de incertidumbre.
¢Como afecta al sector asegurador
la situacion economica y la inflacion?
No sé si la palabra es grave pero si
es muy relevante. Probablemente la
situacién econdmica actual tiene im-
pacto en todos los sectores econémi-
cos, en unos mas que en otros, y en el




1 Enero, 2023

PAIS: Espafia

PAGINAS: 1,24-29

AVE: 14840 €

AREA: 2737 CM2 - 700%

FRECUENCIA: Quincenal
DIFUSION:

OTS:

SECCION: PORTADA

. Mas trabajo con la mediacion

No podemos dejar de hablar de la mediacion. ;Qué
nuevos proyectos o iniciativas tenéis previstos para
los mediadores y en que productos os gustaria apos-
tar con ellos?

Cuando hablamos de la mediacién, en Pelayo, como no
puede ser de otra manera, tenemos un planteamiento
diferente en el caso de agentes y oficinas propias o en
el de corredores.

En el caso de los agentes, son plenamente aplicables
los planteamientos que tenemos en nuestra estrategia
como compania. Pretendemos poner a disposicion de
nuestros agentes la informacion, las herramientas ne-
cesarias para tener ese conocimiento del cliente y por
supuesto que nos permita la segmentacion de la oferta.
Mencioné antes la importancia en nuestra estrategia de
tener un modelo omnicanal y que al cliente le resulte
sencillo moverse a través del mismo, y en ese plantea-
miento la incorporacién de agentes es prioritaria.

Y en nuestro canal dominio queremos seguir avanzado
en la diversificacion de la oferta. A través de productos

o)

que formen parte de nuestra fabrica de seguros, para
que nos entendamos, o bien poniendo a disposicion de
las redes de distribucién productos que hemos ido in-
corporando y que vamos a incorporar a nuestra cartera,
fruto de modelos de colaboracion con otras companias.
Es el caso de Vida y Decesos por nuestra colaboracién
con Santalucia, el producto de Comunidades por nues-
tro acuerdo con Mutua de Propietarios o, por supuesto,
la distribucion del seguro de Salud gracias al acuerdo
que tenemos con Asisa.

En la parte de corredores, tenemos que seguir trabaja-
do en la adaptacion y mejora de nuestra oferta. Y lo que-
remos hacer compatible con la necesidad inexcusable
de que seamos capaces de tener soluciones agiles a las
demandas que estamos recibiendo por parte de nues-
tros socios corredores. En lo que se refiere a la parte de
herramientas que permitan ese trabajo conjunto, como
en la adaptacion de los estandares de datos y de ope-
raciones que ahora mismo se estan implantando en el
mercado y que tiene que facilitar el trabajo de los corre-
dores y de la compania.

..... oos soee

sector asegurador a lo mejor no es tan
visible pero clarisimamente la situa-
cién de precios crecientes esta tenien-
do un impacto importante en el nego-
cioy, en concreto, en el de No Vida.

Primero, porque una parte importante
de nuestros servicios los prestamos
gracias a una red de proveedores que a
su vez estan viendo incrementados sus
costes y estan intentando repercutir
en sus precios esa nueva estructura. Y
eso, evidentemente, tiene una presion
al alza en nuestros costes de sinies-
tralidad y en el coste de otros servicios
que prestamos a nuestros clientes.
Pero, por otro lado, hay otros aspectos
como la actualizacion del Baremo de
acuerdo a la subida de las pensiones y
esova a tener un impacto también muy
significativo en el coste medio de los
siniestros que tienen una afectacion a
danos personales. Todo esto es indu-
dable que genera un aumento impor-
tante de los costes de siniestralidad.

Ademas, tenemos el resto de nues-
tra actividad de gestién que como en
cualquier compania de otro sector

Gran parte

de nuestros
esfuerzos estan
ahora mismo en
este conocimiento
del cliente y de la
personalizacion
de la ofertay de
tener un modelo
de distribucion

y de relacion
omnicanal

tenemos una presion de inflacién de
costes.

Todo ello plantea que mas alla de que
la situacién la consideremos mas o
menos grave, esta claro que el impac-
to es relevante y por tanto se hace ne-
cesario un ajuste de tarifas, obviamen-
te que sea ordenado, apropiado a las
condiciones técnicas de cada riesgo,
pero que tiene que recoger de alguna
forma este impacto. Y siendo cons-
cientes de que estamos en un mer-
cado asegurador como es el espanol
con un alto nivel de competencia, que
es deseable, pero también es razona-
ble pensar que para afrontar esta si-
tuacion de inflacion de costes va a ser
necesario una adecuacién de tarifas.

La guerra de precios en algunos
ramos es evidente. ; Perjudica esto
especialmente a las mutuas de se-
guros?

Mi impresion personal es que afecta
por igual a todas las entidades inde-
pendientemente de cudl sea su per-
sonalidad juridica. Las mutuas apos-
tamos por la calidad del servicio a
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Que estamos en un proceso de evolucion que va
a seguir avanzando en los proximos anos es indiscutible. Pero
va a ser un proceso evolutivo, no de un cambio radical en el
mercado hacia una hiperpersonalizacion de la oferta

nuestros clientes y, si cabe, también es
cierto que nos podemos sentir com-
prometidos en mayor medida a prestar
ese servicio de calidad simplemen-
te por el hecho de que en una mutua
nuestros clientes son nuestros due-
nos. Pero las mutuas, como las asegu-
radoras que son sociedades andnimas,
nos desenvolvemos en un mercado en
el que necesariamente hay que ser
competitivos también en precios.

No tengo la sensacion de que esa alta
competencia que ha habido en el pre-
cio esté afectando de forma diferente a

una mutua o a una sociedad anénima
desde el momento en que son entida-
des que tienen que competir en libre
mercado en igualdad de condiciones
y mantener una posicién competitiva.
Es cierto que las mutuas tenemos una
preocupacion especial por la calidad
del servicio y en aquellos contextos en
que la competencia se pudiera haber
limitado al precio, esté claro que ese
no es el escenario en el que nos sinta-
mos mas confortables.

En el caso concreto de las mutuas de
seguros, seguis manteniendo la tra-

Sostenibilidad

ablando de otro tema, la sostenibilidad ha irrumpido con

fuerza en el sector. Pelayo lleva ahos apostando por ella, ;qué
iniciativas tenéis en esta linea?
La sostenibilidad en Pelayo la tenemos integrada en la gestion de
todas nuestras areas y procesos mucho antes de que se llamara
sostenibilidad. Ha sido un tema en el que siempre hemos tenido una
alta preocupacion, en la que hemos sido bastante activos y en la que
nos hemos centrado en tres grandes lineas que responden al tipo de
entidad que somos y a los valores y cultura que tenemos.

Por un lado, nos hemos centrado en toda la parte de personas y lle-
vamos tiempo avanzando en todo lo que tiene que ver con politicas
de conciliacion, de igualdad de oportunidades, de diversidad y de
integracién y, por supuesto, de formacion.

Luego hay un segundo aspecto que siempre ha sido para nosotros
muy importante, y le hemos dado un gran valor, y es la gobernanza.
Somos una mutua, no tenemos accionistas, y por tanto siempre he-
mos considerado que tenemos que tener un modelo de gobierno s6-
lido. Que nuestra normativa interna incluso vaya mas alla de las nor-
mas que nos son aplicables en términos de gobierno transparente.

Por altimo, otro aspecto al que siempre hemos dado gran impor-
tancia es la vocacion que tenemos de retornar a la sociedad una
parte del valor que obtenemos por nuestra actividad empresarial.
Lo hacemos a través de nuestra Fundacion Pelayo y dedicando a
la misma un porcentaje que considero elevado de nuestros resul-
tados anuales y que forma parte también de este compromiso con
la sociedad.
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dicional estabilidad como confirman
los datos de la DGSFP. ;Consideras
que continuara el proceso de concen-
tracion de mutuas?

El proceso de concentracién en el sec-
tor asegurador en general es lento. Si
lo comparamos con el sector financie-
ro, que parece que es una compara-
cién de las mas naturales, el proceso
de concentracion desde luego ha sido
mucho menos acusado.

En el caso concreto de las mutuas, y
es un tema que se ha debatido mucho,
estamos hablando de entidades que a
lo mejor tienen un tamano més con-
tenido muchas de ellas, pero con una
solvencia elevada y tienen identificado
un nicho de mercado o un segmento
concreto, incluso un marco geogréfi-
co determinado. Y en ese nicho hacen
bien las cosas y consiguen tener un
negocio rentable.

Por tanto, este proceso que hasta aqui
ha sido lento, ahora mismo me cuesta
vislumbrar cuéles son los mecanis-
mos que pueden desencadenar que
esa velocidad se pueda acelerar.

De hecho, desde Pelayo lo que siem-
pre hemos defendido méas alla del mo-
delo que se elija es que las mutuas he-
mos tenido y seguimos teniendo una
oportunidad de buscar férmulas de
cooperacién que incluso mantenien-
do la independencia de las entidades
nos permita tener un mejor posiciona-
miento competitivo en el mercado.

Creo que ahora mismo la evolucién
del mercado y de la economia exige
abordar inversiones importantes en
innovacidn, tecnologia e incluso de
personas, de competir por el talento,
e indudablemente para acceder a esos
activos hay que invertir. Y en determi-
nados momentos por el hecho de no
tener una dimensién suficiente como
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para poder invertir y competir por esas
palancas la solucién es buscar esos
modelos de cooperacién que permitan
afrontarlo de forma conjunta.

Tengo dudas de si procesos corpora-
tivos al uso se van a ver acelerados o
no, pero si soy optimista en el sentido
de que de forma cada vez mas acele-
rada las mutuas si van a explorar esos
modelos de cooperacidn.

Sabemos que las operaciones de fu-
sion entre mutuas son mas compli-
cadas pero, ;esta Pelayo en posicion
compradora? ;Qué tipo de acuerdo
os interesaria?

En cuanto a operaciones convencio-
nales de compra, indudablemente
estarfamos interesados, como una
parte muy significativa del sec-
tor. Porque tendriamos mayo-
res capacidades de gestion de
nuestro negocio con una di-
mensién o una diversificacion
mayor. Alcanzar esos objetivos
por el crecimiento orgénico es
mas complicado y lento que si
tienes la opcién de alcanzarlo
con alguna operacién corpora-
tiva y claramente nosotros es-
tariamos en una opcién com-
pradora.

Otra cuestion es que somos
plenamente conscientes de las pocas
oportunidades que existen en el mer-
cado, al menos en el mercado espa-
nol. Y precisamente porque pensamos
que esas oportunidades van a ser muy
limitadas creemos que va a haber
otras opciones de cooperaciéon cor-
porativa. Y desde Pelayo creo que te-
nemos acreditado que hemos partici-
pado en oportunidades con resultado
satisfactorio y desde luego seguimos
teniendo la vocacion de aprovecharlas
o participar en procesos que el merca-
do pudiera proporcionar.

¢Y de cara a nuevas alianzas comer-
ciales, en qué punto os encontrais?
¢son rentables estas alianzas?

No se puede generalizar, hay que
analizar de forma individual cada
oportunidad, estudiar en qué medida
responde a los objetivos estratégicos

que tiene planteada la entidad. En
cualquier caso, nuestra opinién es que
dentro del plan estratégico las opera-
ciones pueden contribuir de forma im-
portante a alcanzarlos.

Innovacion

En cuanto a las startup, en este caso
las insurtech, ¢crees que realmente
pueden aportar al sector?
Responderia tajantemente que si, mi
valoracién es muy positiva. Habla-
mos de un sector como el asegura-
dor regulado, donde el conocimiento
técnico del negocio es muy relevante,
también tener una cierta masa de ne-
gocio, y un respaldo de capital es im-
prescindible. Por tanto, frente a otros
sectores, la aparicion de startups que
compitan en el conjunto del negocio

es mas complejo. Pero veo factibles
proyectos de insurtech que innoven, y
ademas de forma eficiente, en parte
o en alguno de los procesos de nego-
cio de las companias de seguros. Ahi
puede haber una oportunidad y una
aportacion de valor al conjunto del
sectory a las aseguradoras.

Mi valoracién es positiva y mi duda es
la capacidad y la flexibilidad que va-
mos a tener las companias para al-
canzar acuerdos con estos nuevos ac-
tores y buscar sinergiasy modelos que
sean provechosos para las insurtech y
las companias. Porque veo que estas
empresas van a ser fuente de innova-
cién en procesos aseguradores y las
entidades mas tradicionales tenemos
que explorar coémo buscar esa coope-
racion para incorporar las ventajas de
esa innovacion en nuestros procesos

de negocio. Confio mas en eso, sa-
biendo que es complejo, que en que
puedan surgir competidores globales
en el negocio asegurador.

¢Se os puede calificar a las mutuas
como innovadoras?

Las mutuas de seguros al menos nos
podemos considerar tan innovado-
ras como las sociedades anénimas.
Vuelvo a lo mismo: competimos en un
mercado abierto, libre, en igualdad de
condiciones y estamos igual de exigi-
dos y presionados como para innovar
en nuestros procesos de negocio. In-
novacién que aporte experiencia de
cliente, servicio o eficiencia. En ese
sentido, aunque solo sea por una
cuestion de necesidad, las mutuas
somos igualmente innovadoras y la
personalidad juridica hoy por
hoy no es relevante de cara al
perfil mas o menos innovador.

Depende de cada entidad, pero
la innovacion puede tratarse en
funcién de las capacidades de
inversion que se tengan. Al final
esta clarisimo que para innovar
hay que invertiry esa capacidad
de inversién puede ser un fac-
tor limitante.

Por ultimo, ¢tu percepcion
para el préximo afo sobre el
conjunto del sector va a ser positiva?
Centrandome en No Vida, donde te-
nemos una presencia de negocio ma-
yor, creo que 2023 claramente va a
ser un ejercicio muy exigente. Porque
la situacién econémica nos va a llevar
a una presion elevada en los costes
tanto de siniestralidad como en los
gastos generales, y las compafiias
vamos a estar obligadas a ver como
mantenemos nuestra actividad co-
mercial y lo hacemos compatible con
una proteccion adecuada de nuestros
margenes técnicos. Para ello vamos
a tener que poner en marcha bastan-
tes planes y actuaciones para com-
pensar en parte este incremento de
costes y a la par seguir mantenien-
do un posicionamiento competitivo.
Todo eso al margen de que piense
que el mercado va a tener que rea-
lizar cierto ajuste de tarifas en 2023.
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