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Llega el cierre del ejercicio y el presidente
de Pelayo, Francisco Lara, no deja pasar la
oportunidad de analizar la evoluci6n del conjunto
del sector y de su grupo, en un entorno sin duda
complejo. Incide en la necesidad constante de
adaptaci6n a las necesidades y demandas y
continuar con la intensa labor de transformaci6n
pero, sin duda, con el apoyo de las redes de
agentes y corredores para continuar creciendo.

Una vez m~s Ilegamos al final de otro ejercicio y tene-
mos la oportunidad de hablar un poco de todo./,C6mo ha
sido este 2023 para Pelayo?
Para Pelayo, como creo que el resto del sector
asegurador yen concreto el de No Vida, ha sido
un afio bastante exigente. A la hora de hacer ba-
lance ahora que ya estamos alcanzando el final
del ejercicio, en nuestro caso hemos tenido una
buena evoluci6n de la facturaci6n y del volumen
de negocio, porque en los filtimos afios habiamos
estado trabajando en determinados desarrollos
comerciales y de red que nos han permitido ahora
recoger los resultados y crecer a ratios que pricti-
camente duplican la media del sector en nuestros
ramos principales. Por otro lado, teniamos esta-

blecido seguir avanzando en la diversificaci6n de
nuestro negocio asegurador y estamos alcanzando
los objetivos planteados.

Tambi6n hemos tenido que convivir con un ejer-
cicio en el que, consecuencia de la inflaci6n, se ha
producido un incremento de los costes medios. En
ramos como el de Autom6vil, el estar ya en una si-
tuaci6n de plena movilidad 16gicamente tambi&n
influye en las frecuencias. Ademis, es un ejercicio
donde la incidencia de los fen6menos meteorol6gi-
cos ha sido muy relevante en seguros patrimoniales
como en Autom6vil, con eventos importantes que
tambi6n han afectado en seguros agropecuarios.
Todos ellos son fen6menos que han complicado el
ejercicio al presionar de forma importante los mir-
genes del negocio.

Hay aspectos mils positivos, otros menos, pero con-
sidero que podemos hacer un balance positivo en
un contexto muy exigente.

/,Hay ganas de que Ilegue 2024?
Si, en Pelayo y en el sector, en general hay ganas de
que llegue ya el 2024 y seguir avanzando. Tampoco
el cambio de afio natural tiene por qu~ significar
un cambio en la misma medida queen el ciclo de
mercado, pero es cierto que, en cuanto a la situa-
ci6n de negocio, en nuestro caso llevamos un perio-
do trabajando en aspectos como ajustar las primas
de los seguros, siempre de forma muy segmentada
y personalizada yen diferentes acciones que nos
tienen que llevar a mejorar y controlar los costes
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medios de siniestralidad y los costes de gesti6n de la
compafiia. Todo ello nos llevar~ a tener una mejor
posici6n competitiva.

No s6 si llegaria a hablar de tener ganas de que lle-
gue ya el 2024, pero desde luego si tenemos una
expectativa de que las lineas de trabajo y acciones
que estamos poniendo en marcha nos permitan se-
guir manteniendo la tendencia de crecimiento y de
diversificaci6n del negocio y a una recuperaci6n de
los mfirgenes t~cnicos.

Cuando hablamos del sector
siempre parece que un ejerci-
cio complicado sucede a otro.
/,Tienes esa percepci6n?
Si pero no es algo exclusivo
ni mucho menos del sector
asegurador. Hablamos de
mercados muy maduros,
con un alto nivel de com-
petencia y, cada vez naris, es
necesario ir incorporando
transformaciones continuas
en el negocio. Por una cues-
ti6n de competifividad pero
tambi6n pot la obligaci6n
de seguir mejorando la ex-
periencia de nuestro clien-
te, dando soluciones a sus
demandas de productos y
servicios. En ese sentido,
a lo mejor todo esto se tra-

duce en la sensaci6n de que un afio dificil sucede a
otro, pero es que probablemente esa es una realidad
del mercado asegurador. Ydificilmente va a cambiar
en el futuro, porque son las reglas deljuego de trans-
formaci6n y con niveles crecientes de competencia.

En este tiempo de hacer balance y a la vez planificar si-
guientes pasos,/,en qu~ aspectos vais a volcaros en 2024?
Hemos conseguido alcanzar un ritmo de crecimien-
to muy positivo en este ejercicio 2023, avanzando
en aspectos de diversificaci6n de nuestro negocio,
y ese sigue siendo uno de los objetivos que mante-

"Tenemos la
expectativa de que
]as ]ineas de trabajo

y acciones que
estamos poniendo en
marcha nos permitan
seguir manteniendo

la tendencia de
crecimiento y de
diversificaci6n
del negocio"

nemos para el 2024. Hemos
reducido el peso especifico
de nuestros negocios prin-
cipales, como Autom6vil,
con cada vez mils presen-
cia de otros productos en
la distribuci6n como Vida
Riesgo, Salud o Decesos,
que van cogiendo una im-
portancia relativa mayor.
Son negocios que, por un
lado, tienen que contribuir
a dar una mayor estabili-
dad al margen de nuestro
negocio, pero son tambidn
productos y ramos que con-
sideramos que nos tienen
que aportar en tdrminos de
una mejor fidelizaci6n, de
mayor estabilidad en nues-
tra base de clientes.
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A lo largo del ejercicio 2023, sobre todo en la se-
gunda parte, hemos realizado determinadas accio-
nes tanto en la parte de la prima como en la del
coste, que esperamos que nos reporten una mejora
del resultado t~cnico.

Por tanto, yo diria que de cara a12024 vamos a seguir
avanzando en la diversificaci6n de nuestro negocio
como un aspecto fundamental, pero tambi~n tenien-
do bastante foco en la recuperaci6n de mrirgenes.

/,Clu~ tal os estdn funcionando los acuerdos que ten~is
con otras entidades? /,Seguis apostando por buscar
nuevos acuerdos para el a~o
que viene y siguientes?
Si. Lo cierto es que tene-
mos nuestra distribuci6n
bastante diversificada. Aho-
ra mismo generamos entre
un 55% y un 60% del nuevo
negocio a trav~s de canales
propios, es decir, oficinas,
nuestra red de agentes, y
venta telef6nica o via web.
E1 resto del negocio lo reali-
zamos a trav6s del canal co-
rredores o bien estos acuer-
dos con terceros.

Los acuerdos con terceros
que ahora mismo tenemos
en marcha nos estrin dan-
do un buen resultado en
tarminos de volfimenes de
distribuci6n. Pero, por otro
lado, pensamos que hay un
recorrido de mejora en el
resultado proporcionado
por estos negocios, por lo que vamos a poner un
mayor 6nfasis en la generaci6n de negocio ren-
table. En este sentido, hay un plan concreto para
seguir desarrollando esta plataforma de acuerdos.
Incluso explotando otros sectores menos habituales
en la distribuci6n de seguros, pero con modelos de
distribuci6n de 6xito y amplias bases de clientela.

Firme apuesta pot la mediaci6n

/,Continuar~ el fuerte apoyo de Pelayo a los mediadores?
/,En qu~ se basar~?
Nuestra apuesta por la mediaci0n se mantiene
con la misma determinaci6n que hemos tenido en
el pasado. Hay una parte importante de nuestra

distribuci0n basada en la estructura de agentes y
otra que reposa en los acuerdos que tenemos con
corredores.

La evoluci6n, si observamos el mercado, es que
pese a determinadas previsiones que podrian ir en
otro sentido, el peso especffico tanto de los agentes
como de los corredores sigue teniendo una fuerza
muy relevante. Por otro lado, la mediaci6n profe-
sional, se caracteriza siempre por un nivel de cerca-
nia y de asesoramiento a los clientes muy elevado y
especializado. Y yo creo que encaja perfectamente
con la vocacidn que tenemos en Pelayo siempre de

intentar prestar el mejor
servicio y adecuaci6n alas
necesidades de nuestros
mutualistas.

Para nosotros la apuesta
por los canales de media-
ci6n profesional, como son
agentes y corredores, es una
cuesti6n estrat~gica. Van
a seguir manteniendo un
peso especffico muy eleva-
do en el volumen total de
nuestro negocio.

/,Qu~ novedades ten~is para
vuestros mediadores?
Mris allri de novedades en
productos o en servicios,
venimos trabajando en los
filtimos ejercicios en poner
a disposici6n de las redes
de distribuci6n herramien-
tas y procesos que permi-
tan una mayor eficacia en

la distribuci6n de productos y servicios ente los
clientes. Tener un conocimiento naris adecuado
de los clientes y de sus necesidades, y que ello nos
lleve tambian a que las redes que colaboran con
nosotros sean mris eficaces a la hora de generar
oferta que sea interesante y que aporte valor a los
clientes.

Evidentemente, siempre estamos trabajando en
una actualizaci6n continua de nuestros productos,
de forma que intentemos adecuarlos a las necesida-
des y demandas de nuestros clientes. Pero mris allri
de eso, que yo creo que forma parte de la rutina
diaria de nuestro negocio, lo que hemos hecho es
un mayor esfuerzo, y lo vamos a seguir haciendo, en
el desarrollo de procesos y herramientas que permi-
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tan a nuestros mediadores obtener el mf~ximo valor
del contacto y conocimiento directo que tienen de
sus clientes. Todo ello redundarri en una mayor eft-
cacia comercial y una mayor aportaci6n de valor a
nuestros clientes.

/,Clu~ herramientas consideras que hoy debe tener una
agencia o una correduria para potenciar su negocio?
Estamos en un mercado donde, pot un lado, los ni-
veles de competencia son crecientes, la oferta cada
vez es naris anaplia, y, pot otto lado, nos enfrentamos
todos como consumidores a esa oferta. Eso lo tene-
mosque poner en comparaci6n con las capacida-
des de actividad que tienen las redes.

E1 acierto est~ tambi6n
en dar prioridad a aque-
llas tareas comerciales
que tienen mayor proba-
bilidad de 6xito para cu-
brir las necesidades que
nos plantean los clientes,
porque eso se va a tradu-
cir en una optimizaci6n
en el uso de los recursos
comerciales de las redes
que tenemos a nuestra
disposici6n. Tambi~n
serri importante el de-
sarrollo de los aspectos
tecnol6gicos de digitali-
zaci6n.

nosotros aportamos a la sociedad y a la economia
en general y la percepci6n que existe por parte de
nuestra clientela. E1 conjunto del sector tenemos
que seguir haciendo un esfuerzo para que esa per-
cepci6n se acerque cada vez mris a la realidad de
todo el valor que aportamos.

"La mediaci6n
profesional se

caracteriza siempre por

Aseguradoras y mediaciOn
son siempre parte impor-
tante del desarrollo econ6-
mico./,Crees que a estas alturas se ha demostrado ese
valor en la sociedad y en las empresas o hay que seguir
trabajando?
Yo diria que no suficientemente. Es verdad que
desde el sector pot parte de Unespa y de otras or-
ganizaciones sectoriales y de las propias compafiias
si que estamos haciendo un esfuerzo continuo e
intenso para intentar trasladar a nuestros clientes,
a la sociedad en general, toda la aportaci6n de va-
lor que hacemos desde el sector. Indudablemente
ello estri teniendo un efecto positivo en el senti-
do de que la percepci6n sobre lo que aporta el
sector asegurador en t6rminos de estabilidad, de
soluci6n de eventos, de control de riesgos, ha me-
jorado en los filtimos ejercicios. Pero, desde luego,
mi evaluaci6n es que todavia hay mucho camino
pot recorrer y existe un gap entre el valor real que

un nivel de cercania y
de asesoramiento a los
clientes mug elevado
y especializado que

encaja perfectamente
con la vocaci6n de
Pelayo de prestar el

mejor servicio"

De todas formas, diferenciaria entre lo que es la
parte naris de las compafiias de seguros y lo que es
la distribuci6n profesional de agentes y corredores.
En la parte global del sector todavia hay camino a
recorrer y tenemos que mejorar esa percepci6n.
Sin embargo, en el caso concreto de la labor que se
realiza de asesoramiento pot parte de las redes de

agentes y corredores, si
que creo que ha habido
una ganancia o una me-
jora de la percepci6n po-
sitiva. En los filtimos afios
claramente se ha produ-
cido una consolidaci6n y
un reconocimiento de la
labor que realiza la distri-
buci6n de seguros.

Por filtimo, /,estimas que
2024 ser~ un buen afio para
el conjunto del sector?
Partiendo de lo que estfi
siendo 2023, creo que
vamos a cerrar el ejerci-
cio con una tendencia
de crecimiento en ramos
muy significativos. En el
crecimiento del conjunto
del sector donde clarisi-

mamente el cambio en la politica monetaria y la su-
bida de tipos de interas estfi provocando que vuelva
a repuntar la generaci6n de oferta, por ejemplo, en
Vida Ahorro, y eso indudablemente estri dando un
impulso muy impormnte.

Esa tendencia de crecimiento del sector se va a man-
tener de forma clara en 2024. Porque ademris en al-
gunos ramos todavia el ajuste de primas y de tarifas
va a tenet recorrido. En los mfirgenes de negocio,
t&cnicos, 2024 va a ser un ejercicio donde se va a re-
flejar el impacto positivo de determinadas medidas
que las compaflias, el sector en su conjunto, estfin
poniendo en marcha. Desde la adecuaci6n de pri-
mas a los riesgos, a seguir avanzando en tdrminos
de eficiencia, de control de costes y,_por supuesto,
el propio impacto de la economia.
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