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“NUESTRA APUESTA POR LA
MEDIACION SE MANTIENE CON
LA MISMA DETERMINACION”

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

Llega el cierre del ejercicio y el presidente

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

También hemos tenido que convivir con un ejer-
cicio en el que, consecuencia de la inflacion, se ha
producido un incremento de los costes medios. En
ramos como el de Automovil, el estar ya en una si-
tuaciéon de plena movilidad l6gicamente también
influye en las frecuencias. Ademas, es un ejercicio
donde la incidencia de los fen6menos meteorologi-
cos ha sido muy relevante en seguros patrimoniales
como en Automovil, con eventos importantes que
también han afectado en seguros agropecuarios.
Todos ellos son fenémenos que han complicado el
ejercicio al presionar de forma importante los mar-
genes del negocio.

Una vez mas llegamos al final de otro ejercicio y tene-
mos la oportunidad de hablar un poco de todo. ; Cémo ha
sido este 2023 para Pelayo?

Para Pelayo, como creo que el resto del sector
asegurador y en concreto el de No Vida, ha sido
un ano 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 evolucién de la facturacién y del volumen
de negocio, porque en los tltimos anos habiamos
estado trabajando en determinados desarrollos
comerciales y de red que nos han permitido ahora
recoger los resultados y crecer a ratios que practi-
camente duplican la media del sector en nuestros
ramos principales. Por otro lado, teniamos esta-

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

¢Hay ganas de que llegue 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 ano natural tiene por qué significar
un cambio en la misma medida que en el ciclo de
mercado, pero es cierto que, en cuanto a la situa-
cién 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 y en diferentes acciones que nos
tienen que llevar a mejorar y controlar los costes
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medios de siniestralidad y los costes de gestion de la
compania. Todo ello nos llevard a tener una mejor
posicion competitiva.

No sé 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
diversificacion del negocio y a una recuperacion de
los margenes técnicos.

Cuando hablamos del sector
siempre parece que un ejerci-
cio complicado sucede a otro.
¢ Tienes esa percepcion?

Si pero no es algo exclusivo
ni mucho menos del sector
asegurador. Hablamos de
mercados muy maduros,

“Tenemos la
expectativa de que
las lineas de trabajo

duce en la sensaciéon de que un ano dificil sucede a
otro, pero es que probablemente esa es una realidad
del mercado asegurador. Y dificilmente va a cambiar
en el futuro, porque son las reglas del juego de trans-
formacion y con niveles crecientes de competencia.

En este tiempo de hacer balance y a la vez planificar si-
guientes pasos, ¢ en qué aspectos vais a volcaros en 2024?
Hemos conseguido alcanzar un ritmo de crecimien-
to muy positivo en este ejercicio 2023, avanzando
en aspectos de diversificacion de nuestro negocio,
y ese sigue siendo uno de los objetivos que mante-
nemos para el 2024. Hemos
reducido el peso especifico
de nuestros negocios prin-
cipales, como Automovil,
con cada vez mas presen-
cia de otros productos en
la distribucion como Vida
Riesgo, Salud o Decesos,

con un alto nivel de com-
petencia y, cada vez mas, es
necesario ir incorporando
transformaciones continuas
en el negocio. Por una cues-
tion de competitividad pero
también por la obligacion
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-

y acciones que
estamos poniendo en
marcha nos permitan

seguir manteniendo
la tendencia de
crecimiento y de
diversificacion
del negocio”

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 también
productos y ramos que con-
sideramos que nos tienen
que aportar en términos de
una mejor fidelizacion, 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 técnico.

Por tanto, yo diria que de cara al 2024 vamos a seguir
avanzando en la diversificacion de nuestro negocio
como un aspecto fundamental, pero también tenien-
do bastante foco en la recuperacion de margenes.

¢Qué tal os estan funcionando los acuerdos que tenéis
con otras entidades? ;Seguis apostando por buscar
nuevos acuerdos para el afio
que viene y siguientes?

Si. Lo cierto es que tene-
mos nuestra distribucion
bastante diversificada. Aho-
ra mismo generamos entre
un 55% y un 60% del nuevo
negocio a través de canales
propios, es decir, oficinas,
nuestra red de agentes, y
venta teleféonica o via web.
El resto del negocio lo reali-
zamos a través del canal co-
rredores o bien estos acuer-
dos con terceros.

Los acuerdos con terceros
que ahora mismo tenemos
en marcha nos estan dan-
do un buen resultado en
términos de volimenes de
distribucion. 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 énfasis en la generaciéon 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 distribucion de seguros, pero con modelos de
distribucion de éxito y amplias bases de clientela.

Firme apuesta por la mediacion

¢ Continuara el fuerte apoyo de Pelayo a los mediadores?
¢En qué se basara?

Nuestra apuesta por la mediaciéon se mantiene
con la misma determinacién que hemos tenido en
el pasado. Hay una parte importante de nuestra

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

La evolucion, si observamos el mercado, es que
pese a determinadas previsiones que podrian ir en
otro sentido, el peso especifico tanto de los agentes
como de los corredores sigue teniendo una fuerza
muy relevante. Por otro lado, la mediacién 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 vocacion que tenemos en Pelayo siempre de
intentar prestar el mejor
servicio y adecuacion a las
necesidades de nuestros
mutualistas.

Para nosotros la apuesta
por los canales de media-
cion profesional, como son
agentes y corredores, s una
cuestion  estratégica. Van
a seguir manteniendo un
peso especifico muy eleva-
do en el volumen total de
nuestro negocio.

¢Qué novedades tenéis para
vuestros mediadores?

Mas alla de novedades en
productos o en servicios,
venimos trabajando en los
altimos ejercicios en poner
a disposicion de las redes
de distribuciéon herramien-
tas y procesos que permi-
tan una mayor eficacia en
la distribucion de productos y servicios ente los
clientes. Tener un conocimiento mas adecuado
de los clientes y de sus necesidades, y que ello nos
lleve también a que las redes que colaboran con
nosotros sean mas eficaces a la hora de generar
oferta que sea interesante y que aporte valor a los
clientes.

Evidentemente, siempre estamos trabajando en
una actualizacion continua de nuestros productos,
de forma que intentemos adecuarlos a las necesida-
des y demandas de nuestros clientes. Pero mas alla
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 procesosy herramientas que permi-
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tan a nuestros mediadores obtener el maximo valor
del contacto y conocimiento directo que tienen de
sus clientes. Todo ello redundara en una mayor efi-
cacia comercial y una mayor aportacion de valor a
nuestros clientes.

¢Qué herramientas consideras que hoy debe tener una
agencia o una correduria para potenciar su negocio?
Estamos en un mercado donde, por un lado, los ni-
veles de competencia son crecientes, la oferta cada
vez es mas amplia, y, por otro lado, nos enfrentamos
todos como consumidores a esa oferta. Eso lo tene-
mos que poner en comparacion con las capacida-
des de actividad que tienen las redes.

El acierto esta también
en dar prioridad a aque-
llas tareas comerciales
que tienen mayor proba-
bilidad de éxito para cu-
brir las necesidades que
nos plantean los clientes,
porque eso se va a tradu-
cir en una optimizaciéon
en el uso de los recursos
comerciales de las redes
que tenemos a nuestra
disposicion. También
sera importante el de-
sarrollo de los aspectos
tecnologicos de digitali-
zacion.

Aseguradoras y mediacion
son siempre parte impor-
tante del desarrollo econé-
mico. ;Crees que a estas alturas se ha demostrado ese
valor en la sociedad y en las empresas o hay que seguir
trabajando?

Yo dirfa que no suficientemente. Es verdad que
desde el sector por parte de Unespa y de otras or-
ganizaciones sectorialesy de las propias companias
si que estamos haciendo un esfuerzo continuo e
intenso para intentar trasladar a nuestros clientes,
a la sociedad en general, toda la aportacion de va-
lor que hacemos desde el sector. Indudablemente
cllo esta teniendo un efecto positivo en el senti-
do de que la percepcion sobre lo que aporta el
sector asegurador en términos de estabilidad, de
solucion de eventos, de control de riesgos, ha me-
jorado en los altimos ejercicios. Pero, desde luego,
mi evaluacion es que todavia hay mucho camino
por recorrery existe un gap entre el valor real que

“La mediacion
profesional se
caracteriza siempre por
un nivel de cercania y
de asesoramiento a los
clientes muy elevado
y especializado que
encaja perfectamente
con la vocacion de
Pelayo de prestar el
mejor servicio”

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

De todas formas, diferenciaria entre lo que es la
parte mas de las companias de seguros y lo que es
la distribucion profesional de agentes y corredores.
En la parte global del sector todavia hay camino a
recorrer y tenemos que mejorar esa percepcion.
Sin embargo, en el caso concreto de lalabor que se
realiza de asesoramiento por parte de las redes de
agentes y corredores, si
que creo que ha habido
una ganancia o una me-
jora de la percepcion po-
sitiva. En los Gltimos anos
claramente se ha produ-
cido una consolidacién y
un reconocimiento de la
labor que realiza la distri-
bucion de seguros.

Por dltimo, ;estimas que
2024 sera un buen aiio para
el conjunto del sector?
Partiendo de lo que esta
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 interés esta provocando que vuelva
arepuntar la generacion de oferta, por ejemplo, en
Vida Ahorro, y eso indudablemente esta dando un
impulso muy importante.

Esa tendencia de crecimiento del sector se va a man-
tener de forma clara en 2024. Porque ademas en al-
gunos ramos todavia el ajuste de primasy de tarifas
va a tener recorrido. En los margenes de negocio,
técnicos, 2024 va a ser un ejercicio donde se va a re-
flejar el impacto positivo de determinadas medidas
que las companias, el sector en su conjunto, estan
poniendo en marcha. Desde la adecuacion de pri-
mas a los riesgos, a seguir avanzando en términos
de eficiencia, de control de costes y, por supuesto,
el propio impacto de la economia.
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