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Hablando claro

Francisco Lara, presidente de Pelayo Seguros

Afio de TRANSICION hacia
el equilibrio tecnico

En elramo de Autos, 2024 ha

sido un ano de transicion hacia

la recuperacion del equilibrio

técnico, que aun no se ha

‘" logrado a nivel sectorial. Para
conseguirlo, una de las claves

esreducir el coste dela

siniestralidad, algo que se

consigue con la aplicacion de

ciertas herramientas que

aporta la tecnologia. Para

Francisco Lara, presidente de

Pelayo Seguros, "la clave va a

estar en saber elegir muy bien

4 aquellos proyectos que
permitan tener unretorno

razonable de las inversiones

que serealizan'.

PymeSeguros



Hablando claro

La tendencia en el ramo de Autos continua al alza se buscaran vias de cooperaciéon que permitan resolver
tras la sustancial revision de primas a principios del los déficits que supone no tener determinada masa cri-
afno por parte de las aseguradoras. ;Como valora la tica para poder abordar ciertos proyectos que requieren
evolucion que ha tenido el ramo de Autos en 20247? mucho capital.

Yo diria que el ejercicio 2024 ha sido un ano de
transiciéon hacia la recuperacion del equilibrio de la sos- ¢Cuadles son las previsiones para 2025 en este
tenibilidad técnica. El ramo viene de un periodo donde Norenunciamos ramo,teniendo en cuentala situacién econémicaenla
se ha producido una reduccion continuada en las tarifas ~ aninguna que estamos?

y un incremento de costes de siniestralidad, que llevaron  formula que nos Nuestro mercado es muy competitivo y eso hace
a una pérdida del equilibrio técnico. Este afio se ha bus-  permita anadir complejo realizar previsiones a corto y medio plazo. No
cado la recuperacion del equilibrio técnico, pero, anivel  ritmo a nuestro obstante, no creo que aumente de forma relevante el
sectorial, todavia no se ha logrado. Cuando el conjunto  potencial de numero de operaciones puesto que hemos visto que el
del sector alcanza un 100% de margen técnico, no es crecimiento, parque automovilistico tiene una variacion muy peque-
sostenible a medio-largo plazo. Es deseable recuperar masalladela na. Por eso, el crecimiento vendra mas por el aumento
un equilibrio y una viabilidad econémica que permita evolucion del precio medio de la tarifa, mas que en el numero de
que el negocio sea sostenible a largo plazo. organica asegurados.
Prevemos que, en 2025, seguira la situacion de mer-
¢Cree que la situacion economica actual va a po- cado actual. Eso llevaria a un crecimiento del ramo del

50 b,5%. En parte, motivado por el aumento del precio
medio de las operaciones, manteniendo la tendencia
de 2024. Eso nos deberia de llevar a completar este
periodo de recuperacion del equilibrio técnico en
el que se encuentra ahora el mercado de se-
guros de Autos.

tenciar la concentracion del negocio en pocas asegu-
radoras en Autos?

Si atendemos a 1o que ha sido el
comportamiento del mercado en los
ultimos ejercicios (no solo en las com-
panias de Autos, sino del sector en ge-
neral), el proceso de concentracion del
sector es muy lento.

Pero hay que tener en cuenta que cada
Vez va a Ser mas necesario abordar ciertas in-
versiones que exigiran esfuerzos inversores sig-
nificativos (tecnologia, captacion de talento...) y es
posible que, si no hay procesos de concentracion entre
las aseguradoras, entre las companias mas pequenas

¢Comoinfluye en elramo el alto en-
vejecimiento del parque de vehiculos?
Claramente es perjudicial para el
ramo. Por un lado, porque tener un
parque automovilistico con una alta
edad media, genera una mayor pro-
babilidad de tener averias y eso su-



Hablando claro

pone una mayor frecuencia en asistencia en viaje y unos
mayores costes de siniestralidad. Por otro lado, el hecho
de que €l ritmo de renovacién sea mas lento, también
supone que determinados elementos de seguridad en
la conduccion que incorporan los vehiculos nuevos, se
vayan incorporando de manera mas lenta al conjunto
del parque automovilistico y, por tanto, mayor numero
de siniestros.

Por lo tanto, parece evidente que no mantener una
renovacion continua de los vehiculos e incluso tener
controlado una tendencia de reduccion de la edad media
de los mismos, supone una pre-
sion al alza de la frecuencia de la
siniestralidad del ramo.

Entiendo que eso hace su-
bir las primas...

Esa es una de las conse-
cuencias. Si estamos hablando
de que el conjunto del sector se
encuentra con un margen técni-
co del 100% y decimos que eso
no es sostenible a corto y medio
plazo, si hay factores, bien por
parte de la frecuencia, por parte
de los costes, de la inflacion. ..
que siguen presionando los cos-
tes de siniestralidad, parece in-
evitable ese ajuste en las primas.

Ultimamente, se estan ad-
hiriendo a los seguros de Autos

diferentes complementos como la geolocalizacion ala

Es importante hora de comunicar un siniestro, entre otros. ; Va por ahi
que seamos elramo?

capaces de Indudablemente si. Hay un conjunto de elementos
seguir dque la tecnologia pone a nuestra disposiciéon, como la
avanzando en geolocalizacion o las diferentes alternativas de comuni-
una cacion que tenemos con los clientes, que aporta mucho
segmentacion y en la mejora de la experiencia de cliente y de operacion
personalizacion de nuestra red de proveedores. A eso hay que anadir la
delaprima eficiencia que aporta. La clave va a estar en saber elegir

muy bien aquellos proyectos que permitan tener un re-
torno razonable de las inversiones que se realizan.

Casilamitad delos asegurados, segun un informe
de Capgemini, quiere una unica poéliza que les cubra
con independencia de su medio de transporte. ;Qué
esta haciendo el sector al respecto?

La idea es muy atractiva, pero dudo que esa sea
una preocupacion real para la mitad de los asegurados.
En Pelayo hacemos un seguimiento de la oferta que exis-
ten en el mercado y de las posibles necesidades o de-
mandas de nuestros clientes y, hoy por hoy, no tenemos
identificado que realmente esa sea una necesidad real.

Es verdad que hay iniciativas que buscan mas so-
luciones complementarias, bien sea en los seguros de
Automovil o incluso los seguros de Hogar, para dar
cobertura aseguradora a las nuevas soluciones de mo-
vilidad personal (bicicletas, monopatines...) buscando
una proteccion juridica frente a responsabilidad ante
terceros a la espera de que la nueva regulacion acabe
de fijar las soluciones aseguradoras para ese tipo de
vehiculos.
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iSeria un seguro complementario al seguro de
Automoviles?

Hasta ahora, lo que hemos visto son soluciones
complementarias a seguros mas convencionales como
el de Autos u Hogar. Es verdad que en el mercado
empieza a haber soluciones especificas de asegu-
ramiento para este tipo de vehiculos, pero clara-
mente va a ser la nueva ley sobre circulacion de
vehiculos a motor la que definitivamente fije la
necesidad de buscar soluciones concretas para
este tipo de vehiculos.

La experiencia de cliente requiere una parte de
sorpresa en el servicio.  CoOmo se puede hacer en el se-
guro de Autos, que esta tan focalizado al precio?

Los clientes quieren que se cumplan cada uno de
los compromisos que las aseguradoras han pactado.
Que, a la hora de la verdad, cuando tengamos que
hacer frente a las coberturas o prestaciones a las que
nos hemos comprometido con nuestros clientes, lo
hagamos con la calidad vy la agilidad necesaria. Ade-

mas, se valora mucho la adecuada comunicacion de
cOmo esta evolucionando la solucién de un siniestro.

¢Qué destacaria del Anteproyecto de Ley
sobre Responsabilidad Civil y Seguro en la Circu-
lacion de Vehiculos a Motor?

El hecho de que incorpore la necesidad de
aseguramiento obligatorio de la nueva movilidad,
porque surge de la necesidad de dotar de una
mayor seguridad juridica y de cobertura a los
usuarios de este tipo de vehiculos y las respon-
sabilidades que puedan tener ante terceros.

A qué desafios se enfrenta el ramo de Autos?

Tiene varios retos por delante. Entre los mas inme-
diatos estan los modos de uso y propiedad de los vehi-
culos. Eso supone un cambio de escenario al que las
aseguradoras tendremos que adaptarnos y buscar las
mejores soluciones para nuestros usuarios.

Por otro lado, creo que en el mercado hay una ca-
pacidad limitada de determinados proveedores que son
fundamentales en la prestacion de los servicios.

Otro hecho positivo es que la transposicion También hay una serie de factores que generan
de la directiva comunitaria viene a establecer una am- En el mercado una presion continua en los costes de siniestralidad,
pliacion de la cobertura de proteccion del seguro obli-  hay una tanto los que tienen que ver con los incrementos de
gatorio de vehiculos, teniendo en cuenta determinadas  capacidad costes de siniestralidad como de los que vienen deriva-
situaciones o eventos que hasta ahora no estaban cla- limitada de dos del ajuste de las indemnizaciones establecidas por
ramente recogidos. determinados el baremo de danos personales. Creo que es un reto

Va a incorporar una cobertura adicional al mercado  proveedores, importante para las companias de seguros porque tene-
y a los usuarios y eso es positivo. Aunque el hecho de queson mos que ser capaces de buscar soluciones técnicas y

que haya esa mayor cobertura pueda suponer hacer fundamentales actuariales, que nos permitan adaptarnos de forma con-
frente a unos mayores costes de siniestralidad y a un  enla prestacion tinua a esos movimientos y hacerlo de la forma mas
impacto en las primas, lo valoro como positivo. delos servicios segmentada y personalizada posible de forma que sea
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lo mas sostenible a nuestra base
de clientes.

Otro reto importante para el
sector es ver cOmo Somos capaces
de incorporar todo el potencial de
las innovaciones tecnoldgicas y
en concreto de la inteligencia ar-
tificial en nuestros procesos de
Negocio, en nuestras operaciones
y hacerlo de una forma econdmi-
camente sostenible.

¢Por qué en Pelayo se opta
por la especializaciéon en Autos?

No creo que nosotros opte-
mos por una especializacién en
Autos. Es verdad que el peso es-
pecifico del ramo de Autos sigue
teniendo una importancia relevante. Pero en el negocio
de Mutua Pelayo y del conjunto del Grupo, el peso es-
pecifico de otros ramos diferentes de Autos, es cada vez
mayor.

¢Pelayo tiene previsto escalar algun puesto en el
ranking del ramo de Autos?

No nos preocupa demasiado el ranking. Nuestro
objetivo es hacer crecer nuestro negocio. Hacer crecer
nuestra base de clientes y hacerlo de forma rentable,
generando valor al cliente, a nuestra red de proveedores,
pero también a la propia compania.

No renunciamos a ninguna formula que nos permi-
ta anadir ritmo a nuestro potencial de crecimiento, mas

En 2025, se
prevé un
crecimiento del
ramo de Autos
del505,5%,
motivado, en
parte, por el
aumento del
precio medio de
la prima

alla de la evoluciéon organica. En
ese sentido seguimos consolidan-
do acuerdos que nos permitan,
sobre todo, distribuir nuestros
productos a través de operadores
no tan habituales o convenciona-
les en el mercado asegurador. Es-
tamos dispuestos a explorar cual-
quier férmula corporativa que nos
permita avanzar en esa capacidad
de crecimiento. Creo que hemos
acreditado en el pasado ser una
entidad muy flexible en la bus-
queda de alguna formula que per-
mita conciliar necesidades o inte-
reses diferentes.

éQué esta haciendo Pelayo

para fidelizar al cliente?
Estamos activando, cada vez mas, la diversifica-
cion de nuestro negocio para potenciar €l tener clien-
tes con una relacion mas global, donde su ratio de nu-
mero de pdlizas con Pelayo sea mayor. Pensamos que
€S0 va a aportar una mayor estabilidad y fidelizacion de

nuestros clientes.

Ademas, trabajamos de forma continua en la me-
jora de la relacion de nuestros clientes con la compania,
desde la contratacion hasta que se produce la necesidad
de prestar un servicio o de atender un siniestro.

En un momento como el actual, creemos que es
muy importante que seamos capaces de seguir avan-
zando en una segmentacion y en una personalizacion

S



LOS CORREDORES SON UN CANAL ESTRATEGICO

Francisco Lara,
presidente de Pelayo
Seguros, afirma que a
los corredores “les
ofrecemos
estabilidad. Somos
una compania muy
predecible en la
evolucion de nuestros
precios. No somos
una entidad de
grandes bandazos en
nuestra estructura de
precios. Ademas,
somos estables en
nuestros modelos
retributivos y en la
calidad de servicio
que prestamos a los
clientes”. A cambio,

les pide “estabilidad
y la posibilidad de
cerrar acuerdos que
sean sostenibles a
largo plazo. En donde
ambos socios,
corredor y compania,
seamos capaces de
generar negocios que
sean estables y
rentables para
ambos”.

La cuota de los
corredores en el total
del negocio de Autos
de Pelayo Seguros es
bastante estable.
“Estara en torno al
30-31%. Y el nuevo
negocio generado los

altimos anos oscila
entre un 30-40%
dependiendo de
determinadas
condiciones
coyunturales.
Aproximadamente, un
tercio de nuestro
negocio esta
distribuido a través
de los corredores y
nuestra apuesta
estratégica es que
siga manteniendo ese
peso especifico en el
conjunto de nuestro
negocio porque para
nosotros es un canal
estratégico”, senala
Lara.

de los precios de nuestros seguros. Tanto en la incorpo-
racion de nuevos clientes como en la renovaciéon de
nuestra cartera. De manera que sea compatible con esa
fidelizacion, ese mantenimiento en la vida media de los
clientes con Pelayo.

¢Como se compatibiliza la personalizacion de ta-
rifas con la mutualizaciéon del seguro?

Hablando claro

La clave esta en ser capaces de mantener esa mu-
tualizacion, que es la base del negocio asegurador, con
una capa de personalizacion del precio y de la tarifa. En
el negocio de Autos, como en otros ramos, hay una fre-
cuencia de siniestros de alta cuantia que necesariamen-
te tiene que estar cubierta por esa mutualizacion del ries-
go. Pero luego hay otra capa de coste de siniestralidad en
la que la personalizacion del precio a ese perfil del riesgo,
forma parte de esa base de gestion aseguradora.

Algunos corredores se quejan de que hay una ten-
dencia generalizada a bajar la comisién al corredor en
el ramo de Autos, para mejorar la rentabilidad de la
compania. ;Qué opina al respecto?

En Pelayo, nuestros modelos de retribucion a co-
rredores son estables y no estan sujetos a coyunturas
que tengan que ver con el margen técnico del negocio.

Por otro lado, los corredores dicen que padecenlas
quejas de sus asegurados por las subidas de primas de
la cartera y tienen que dedicar mas tiempo alabores de
retencion y fidelizacion. ; Qué puede decir sobre eso?

Es inevitable si queremos recuperar el equilibrio
técnico del ramo de Autos. Hemos acostumbrado a nues-
tros clientes a un mercado donde se producia una re-
duccién continua en las tarifas. Cambiar ese contexto y
esas expectativas que tenian nuestros clientes ahora es
dificil y eso esta suponiendo un gran esfuerzo de expli-
cacion vy, por tanto, de tiempo, obviamente de los corre-
dores, pero también del resto de nuestros canales de
distribucion propios.

CARMEN PENA / Foros: IRENE MEDINA
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