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PEDRO VERA, presidente de E2000 Financial Investments, S.A.; HIGINIO IGLESIAS, consejero
delegado de E2000 Financial Investments, S.A.; y JUAN JOSE GARCIA, presidente de E2000
Asociacion de Empresarios Mediadores de Seguros

"Queremos consolidar a E2000
como el canal de distribucion de
referencia en el sector”

LOS TRES PRINCIPALES DIRECTIVOS DE E2000 DETALLAN EN ESTA ENTREVISTA CONJUNTA

LAS CLAVES DEL PLAN ESTRATEGICO QUE PRESENTARON A PRINCIPIOS DE ABRIL. RESALTAN
LA APUESTA POR CONVERTIRSE EN LA PRINCIPAL RED DE DISTRIBUCION DE SEGUROS DEL
PAIS. EN ESTA LINEA SE QUIERE FORMAR PARTE DE MANERA ACTIVA EN EL SECTOR, DANDO
SU OPINION SOBRE TODOS LOS TEMAS DE RELIEVE Y PRESENTANDO PROYECTOS DE
INTERES PARA LAS ASEGURADORAS. TAMBIEN SE APUESTA POR UNA GAMA DE PRODUCTOS
DIFERENCIADOS, QUE APORTEN “VENTAJAS COMPETITIVAS” AL CORREDOR Y A SUS CLIENTES,
Y POR UNA INICIATIVA EMPRESARIAL DE COMERCIO ELECTRONICO, BAJO LA MARCA
‘SEGURAUTO’, QUE DISTRIBUIRA SEGUROS MULTIMARCA, INICIALMENTE DE AUTOMOVILES,
EXCLUSIVAMENTE A TRAVES DE INTERNET.

Manuel Chicote

Juan José Garcia, Pedro Vera e Higinio Iglesias junto a miembros de su organizacién y a representantes de las asegura-
doras participantes en el acto de presentacién del Plan Estratégico de E2000
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ACTUALIDAD ASEGURADORA’ (en adelante ‘A.A.’).-
A inicios de abril presentaron su Plan Estratégico

2010-2011, ¢cuales son sus claves?

Pedro Vera.- E2000 ha decidido liderar un gran pro-
yecto de futuro, comprometiéndonos de manera decidi-
da con aquellas aseguradoras que comparten nuestra
vision; con el apoyo de la experiencia y profesionalidad
de la gran red de mediadores de nuestra organizacion,
escuchando a los clientes y colocandolos en el centro
de nuestra estrategia. Lo haremos con un objetivo cla-
ro: ofrecer al consumidor un producto combinado con
un servicio profesional que satisfaga sus necesidades;
y con una meta estratégica: consolidar E2000 como el
canal de distribucion de referencia en el sector asegu-
rador espafiol.

‘A.A’.- En esa presentacion hablaron de dinamizar, re-
modelar e impulsar el negocio asegurador, ¢cémo lo
bajamos a la practica?

Higinio Iglesias.- Lo haremos disefiando junto con las
compafias, y a través de nuestra experiencia, produc-
tos diferenciados. Deberan aportar ventajas compe-
titivas para el corredor y para sus clientes; también
incorporaremos la imagen de E2000 como sello de
garantia, calidad, servicio y atencién personalizada,
comprometiendo la imagen del propio corredor.

‘A.A’.- ¢ Qué otras iniciativas manejan?

Higinio Iglesias.- Nos apoyaremos en nuestro propio
entorno tecnoldgico, optimizando para distribuir, co-
mercializar y aportar soluciones que se anticipen al fu-
turo. También tendra un lugar importante la estrategia
de Marketing y Comunicacion desarrollada por noso-
tros de forma especifica para cada producto, con el fin

APOYO DE LAS ASEGURADORAS

Al acto de presentacioén del Plan
Estratégico 2010-
2011, celebrado el
pasado 1 de abril

en el Ateneo de
Madrid, asistieron
un gran numero
de compafias
aseguradoras con
las que E2000
tiene proyectos
en comun. Tras

la presentacion

del Plan, a cargo del consejero delegado,
Higinio Iglesias, los directivos de las
entidades presentes pronunciaron unas
palabras, en las que sellaron su acuerdo
con la organizacioén y resaltaron el deseo
de trabajar juntos para ofrecer productos
nuevos y novedosos al cliente. Las
entidades presentes fueron: REALE,
GENERALI, AXA, GROUPAMA, CHARTIS,
SURNE, PREVISORA GENERAL, MUTUA
DE PROPIETARIOS, ZURICH, DKV, EUROP
ASSISTANCE, SOVAG y ALLIANZ.

de facilitar la aproximacion comercial del corredor a
las necesidades de nuestros clientes.

‘A.A’.- Trabajan ya con un gran nimero de compaiiias,
como quedé patente en el nimero de aseguradoras
que les acompanaron en la presentacion del Plan Es-
tratégico. ¢;Qué productos tienen pensado sacar en
un futuro préximo junto a las entidades?

Pedro Vera.- Estamos creando y estructurando en es-
tos momentos, a través de un catélogo de soluciones
que cubre las prioridades inmediatas detectadas por
nuestra red de corredores: Autos, Comunidades, Salud,
Comercio, Hogar, Vida, Decesos y Accidentes, todo ello

“NUESTROS PRODUCTOS DEBERAN APORTAR VENTAJAS COMPETITIVAS PARA EL CORREDOR Y
SUS CLIENTES. A NUESTRA INICIATIVA INCORPORAREMOS LA IMAGEN DE E2000 COMO SELLO DE
GARANTIA, CALIDAD, SERVICIO Y ATENCION PERSONALIZADA”
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REDES SOCIALES Y SEGURAUTO

‘A.A’.- Hace poco contaba que

su hija le ha dicho que “el correo
electrénico era ya de viejos”, que
hoy habia que estar en las Redes
Sociales. Ustedes estan preparando
un proyecto de comercio electrénico
que implicara la presencia en las
Redes. ¢ En qué consistira y qué
planes tienen al respecto?

Higinio Iglesias.- El mercado
tradicional, tal y como hoy lo
conocemos, dara paso en los
proximos 3/5 aflos a un nuevo
escenario de mercado dominado por el
comercio electronico como nueva forma
para el acceso a unos asegurados cada vez
mas condicionados por el nuevo mundo

de las Redes Sociales. Ante esta realidad
incuestionable, en E2000 hemos decidido
promover una iniciativa empresarial

de comercio electrénico desarrollada

desde nuestra S.A. entorno a la marca
SEGURAUTO.

‘AA.- Qué es SEGURAUTO?

Higinio Iglesias.- Es una iniciativa
empresarial que promovemos a través de la
Sociedad Andénima y que tiene por misién
desarrollar una empresa de Mediacién para
distribuir seguros multimarca, inicialmente
de Automoviles, exclusivamente a través
de Internet con dos metas prioritarias.
Queremos ganar cuota de mercado
relevante y también definir e implantar el
rol que ha de jugar el corredor de seguros.
Este proyecto empresarial se desarrollara
en cooperacion con otros socios que
podremos avanzar en breve.

sustentado por una infraestructura tecnolégica que
nos permita comercializar de una manera agil y eficien-
te. Esto representara nuestro valor real como una red
de distribucién con garantia de poder ser considerada
en si misma como un canal de venta a tener en consi-
deracion por el mercado.

Higinio Iglesias

LA MULTICANALIDAD NO TIENE DISCUSION

‘A.A’- Vista su fortaleza durante esta crisis ¢debe
estar tranquilo el sector cara al futuro?

Higinio Iglesias.- Pese a la profunda crisis econémi-
ca, el sector asegurador espafiol, nuestro sector, se
estd mostrando capaz de resistir y dar la cara ante
adversidades. Esta fortaleza demostrada y su buen
comportamiento ante las severas contingencias del
mercado, muy probablemente hagan que la industria
aseguradora sea en el futuro préximo un objetivo es-
tratégico para el desarrollo de nuevos planes de nego-
cio de diversificacion y actividades de distribucién de
otros sectores, que agudizaran la ya existente y dura
competencia entre canales.

‘A.A’- Y este cambio, ¢qué implicaciones concretas
tendra?

Higinio Iglesias.- En E2000 nos estamos preparan-
do para afrontar el reto de un nuevo escenario ase-
gurador mas globalizado, mas competitivo y exigente
en todos los sentidos. Exigencias que nos vendran im-
puestas por nuestros proveedores, las aseguradoras
y por nuestros clientes; permanentes retos que nos
obligarédn a actuar mas y mejor profesionalmente, que
nos exigiran dia a dia tomar decisiones empresariales
coherentes en una nueva realidad socioeconémica que
cambia muy de prisa.
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‘A.A’- En este entorno que dibuja mas global, ¢;tiene
sentido discutir la multicanalidad? ;Qué debe hacer
la Mediacién para aumentar su presencia?

Pedro Vera.- La multicanalidad ya no tiene discusién.
Es una realidad y la Mediacién debe estar presente.
Nosotros entendemaos, porque estamos en un proce-
s0 constante y en permanente evolucion y transfor-
macion, que tenemos la obligacion de identificar pro-
yectos de especial interés, establecer compromisos
y desarrollar valor afiadido, siempre pensando en el
futuro.

‘A.A’.- Otro elemento importante es tener presencia
en los érganos de decision. ¢Por eso ustedes han
luchado tanto por contar con representantes en la
CEOE?

Juan José Garcia.- Tenemos una importante partici-
pacion en distintas Comisiones y Consejos: Economia
y Politica Financiera; Dialogo Social; Cargas Adminis-
trativas; [+D+i y en la Promocién de la Empresa. Con
todo ello pretendemos analizar de forma permanente
la actividad econémica y socio-laboral de Espafa, con
el objeto de proponer soluciones para la mejora de la
competitividad de las empresas.

VALORACIONES SOBRE EL SECTOR

‘A.A’.- Una de estas acciones que menciona, la realizé
con el envio de una carta a Ricardo Lozano pidiendo
la modificacién de la Resolucion de Formacion de Me-
diadores. ¢Qué le decia en esa carta?

Juan José Garcia.- La nueva Resolucion sobre For-
macién supuso una gran sorpresa, pues impedia
al corredor, plenamente capacitado por exigen-

PREMIOS ROBERTO HERTOGS

‘A.A’.- En mayo, y como homenaje a uno de sus
fundadores, se ponen en marcha los Premios
Roberto Hertogs a la Iniciativa Empresarial, ¢qué
significado tienen los galardones?

Pedro Vera.- Hemos considerado promover

la instauracion del “Premio Roberto Hertogs

a la mejor Iniciativa Empresarial de o para la
Mediacién Aseguradora Espafiola” cuya primera
edicion sera el proximo 31 de mayo en Madrid.
Estos premios significan nuestro reconocimiento
y gratitud a quien fue el principal impulsor de

E2000, nuestro amigo Roberto Hertogs.

Pedro Vera

cia legal, formar a sus empleados en base a una
experiencia profesional en el ejercicio de la activi-
dad aseguradora o de mediacién de seguros o de
reaseguros, debiendo dejar en manos de terceros
algo tan importante como su formacién. Nuestra
peticion directa fue solicitar la reconsideracion de
este tema, dando lugar a la modificacion de esa re-
solucion.

“CUANDO UN PRESTAMISTA CONDICIONA LA CONCLUSION DE UN PRESTAMO, EN UNAS CONDICIONES
MAS BENEFICIOSAS PARA EL PRESTATARIO, ANUDANDOLO A LA CONTRATACION DE POLIZAS DE
SEGURO, CONSTITUYE UNA PRACTICA CLARAMENTE ABUSIVA, QUE CONTRAVIENE EL PRINCIPIO DE
LIBRE COMPETENCIA”
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‘A.A’.- ¢Ha obtenido alguna respuesta?

Juan José Garcia.- La respuesta fue una peticion de
gue les comunicaramos a nuestros miembros que la
eliminacién que se ha producido en la Resolucion seré
corregida en la proxima modificacion del Real Decre-
to 764,/2010, que regula materias de informacién
estadistico-contable y del negocio, y de competencia
profesional.

‘A.A’.- Otra de sus acciones ha sido la pronunciacién
acerca de la Ley de Contrato de Crédito al Consumo
(Ley CCC). ¢Por qué no les parece adecuado que se
obligue a contratar un seguro?

Juan José Garcia.- De la lectura de la parte del Ante-
proyecto de la Ley CCC que afecta a los seguros y los
servicios auxiliares, manifestamos ante la propia DGS-
FP nuestra profunda preocupacion en torno a su con-
tenido. Entendemos que la diferencia entre “obligar” y
“condicionar” es, en la practica, un eufemismo para la
industria bancaria. Consideramos que cuando un pres-
tamista condiciona la conclusién de un préstamo, en
unas condiciones mas beneficiosas para el prestata-
rio, anudandolo a la contratacion de pdlizas de seguro,
constituye una practica claramente abusiva, que con-
traviene el principio de libre competencia.

‘A.A’.- ¢ Qué problemas vislumbra?

Juan José Garcia.- El establecimiento de este tipo de
modos, solamente comportara que, cara a un futuro
inmediato, el consumidor esté completamente “atado”
a una sola entidad de crédito, puesto que se esta an-
te lo que, sin lugar a dudas, podemos calificar como
actividad perversa, que coloca al usuario dentro de un
verdadero circulo vicioso.

‘A.A’.- Ustedes han dado un paso adelante y han fir-
mado un acuerdo para proteger al consumidor...

Juan José Garcia.- Ha sido recientemente. Hemos
firmado un convenio de colaboracién con la Unién de
Consumidores Espafioles/Unién de Consumidores de
Andalucia UCE/UCA. El objetivo es establecer cauces

“NOS ESTAMOS PREPARANDO PARA
AFRONTAR EL RETO DE UN NUEVO ESCENARIO
ASEGURADOR MAS GLOBALIZADO, MAS
COMPETITIVO Y EXIGENTE EN TODOS LOS
SENTIDOS. EXIGENCIAS QUE NOS VENDRAN
IMPUESTAS POR NUESTROS PROVEEDORES,
LAS ASEGURADORAS Y POR NUESTROS
CLIENTES”

de didlogo y de colaboracion, comenzando desde ya a
trabajar juntas en relacion a este Anteproyecto de Ley
de Contrato de Credito al Consumo, actualmente en
tramitacion.

‘A.A’.- Cuatro de sus propuestas para reducir cargas
administrativas en la Mediacién estan sido estudia-
das por el Gobierno. ¢ Conocen algin avance?

Juan José Garcia.- Las propuestas ya estan en manos
del Ministerio de Politica Territorial, organismo que se
encarga de este tema desde octubre de 2010, con
especial hincapié en la eliminacion del envio semestral
de la informacion contable y estadistica, y, aunque se
esta trabajando arduamente con CEOE, no esperamos
reacciones inmediatas. U

Juan José Garcia, a la derecha, junto a Juan Moreno,
presidente de UCE/UCA, en la firma del acuerdo entre
ambas instituciones
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