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Una iniciativa para profesionales del sector.
En esta edicion las entidades aseguradoras son
las protagonistas.

PALOMA ZABALZA

Responsable comercial, Producido por FundsPeople en asociaciéon con BNY Investments,
AXA Exclusiv Think Tank BNY investments es una iniciativa pensada para
profesionales del sector, durante la cual se tratan temas de
interés en el marco del desarrollo del negocio.
El objetivo es que sean sus protagonistas los que contribuyan con
sus testimonios a identificar los retos y oportunidades que estan
ASIER URIBEECHEBARRIA encontrando en su dia a dia 'y expliquen como estéan alineando sus
Director general, planes de negocio para afrontarlos.

Caser Asesores Financieros

ENRIQUE PALMER
Director de Desarrollo de
Negocio, Mapfre Gestion
Patrimonial

MARIO PEREZ VILLARUBIA
Director de Asesoramiento
Patrimonial,

Mutuactivos Madrid

Amplia tu informacién e incluye tus comentarios
[T www.fundspeople.com/es/thinktankbny
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Puntos clave

Las fortalezas del sector
asegurador para consolidarse en el
segmento del asesoramiento
financiero

La importancia de contar el
modelo a la hora de captar talento

La regulacion es el catalizador de
los cambios en la industria

Durante la XLIIl edicion del Think Tank
BNY Investments, organizado junto a

FundsPeople, se puso en valor el papel de
las entidades aseguradoras en el
asesoramiento de altos patrimonios.
Reafirmaron la capacidad de crecimiento
y su hoja de ruta en el segmento de la
banca privada. Uno de los temas que se
abordé fue la presion regulatoriay como
puede afectar al negocio. También se hizo
hincapié en la importancia para el sector
de la captacion de talento, un asunto en
la que centran parte de sus recursos.
Ademas, se debatid sobre innovaciony se
subrayaron las fortalezas de un sector
que afirma estar preparado para ofrecer
un servicio de calidad.
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PALOMA ZABALZA
Responsable comercial,
AXA Exclusiv
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Un modelo de
negocio en el que
prime la cercania 'y
accesibilidad te hace
ganar confianza y

clientes @9

ASIER URIBEECHEBARRIA
Director general,
Caser Asesores Financieros

5

El desafio a la hora
de captar talento es
identificar el
segmento al que te

diriges g@

El sector asegurador confia en su recorrido dentro del
asesoramiento de altos patrimonios

El asesoramiento financiero de altos patrimonios no es ya solo asunto del
sector bancario tradicional. Si la banca especializada e internacional estan
haciéndose hueco, el sector asegurador se reivindica y muestra sus fortalezas
y potencial para dirigirse y ofrecer un servicio de calidad a los clientes

de banca privada. En la XLIIl edicién del Think Tank de BNY Investments,
organizado junto a FundsPeople, responsables de AXA Exclusiv, Caser Asesores
Financieros, Mapfre Gestién Patrimonial y Mutuactivos debaten sobre este
nuevo rol en su cartera de servicios, asi como de negocio, bisqueda de talento
y segmentacion de clientes, entre otros temas.

1 LAS FORTALEZAS DEL SECTOR ASEGURADOR PARA CONSOLIDARSE EN EL
SEGMENTO DEL ASESORAMIENTO FINANCIERO

- La regulacién, mas restrictiva que la del sector financiero, ha ayudado a evitar
conflictos de interés

- La coinversion con el cliente y también entre entidades del sector genera
confianza al inversor

- El sector asegurador tiene un expertise en gestion de riesgos que todavia no
estéa ofreciendo

- Apuesta decidida por la innovacion tecnoldgica con el objetivo de ofrecer
tiempo de calidad al cliente

z LAIMPORTANCIA DE CONTAR EL MODELO A LA HORA DE CAPTARTALENTO

- Las formas en las que estan trabajando las entidades aseguradoras son via
red de agentes o contratacién in house

- En los altimos anos el crecimiento de la plantilla en estas companias ha sido
considerable

- La formaci6n se convierte en un catalizador a la hora de ofrecer un plan de
carrera

- El desafio se encuentra en atraer talento sénior y formar profesionales en
redes agenciales desde cero

3 LA REGULACION ES EL CATALIZADOR DE LOS CAMBIOS EN LA INDUSTRIA
- La normativa esté provocando un giro de 360 grados en la aproximacion al cliente

- El asesoramiento financiero se encamina hacia un modelo de negocio en el
que prima el servicio sobre el producto

- La cantidad de normativa nuevay su frecuencia obliga a un proceso de
adaptacién intensivo que solo las grandes compaiiias pueden permitirselo

- En el transito de un modelo de negocio de producto a otro de servicio
es necesario un esfuerzo de formacion, informacién, argumentacion y
convencimiento al cliente

FUNDSPEOPLE

EN ASOCIACION CON > BNY | INVESTMENTS



»BNY | INVESTMENTS

FUNDSPEOPLE

=Y

¢POR QUE ESCOGER ASEGURADORAS A LA HORA DE
ELEGIR ASESORAMIENTO FINANCIERO?

AXA Exclusiv, Caser Asesores Financieros, Mapfre Gestion
Patrimonial y Mutuactivos ofrecen su visién en torno a esta
cuestién, poniendo en valor las fortalezas propias del sector
asegurador. Una de las més destacadas es la coinversion,
tanto entre la entidad y el cliente como entre distintas
aseguradoras. Esta forma de entender el negocio refuerza la
alineacion de intereses y contribuye a generar confianza en
elinversor.

Mario Pérez Villarubia, director de Asesoramiento
Patrimonial de Mutuactivos Madrid, destaca la alineaciéon
de intereses entre la companiay el cliente final. Para él
es un aspecto determinante por la seguridad que ofrece
al inversor. “Nuestros clientes tienen la posibilidad de
invertir en los mismos productos en los que lo hace Mutua
Madrilena, nuestra matriz y una de las aseguradoras

mas solventes de Espana”. “Mutua es una compania de
prestigio, que destaca por su gestion eficiente. Estas
cualidades son, sin duda, bien valoradas y nos permiten
establecer relaciones a muy largo plazo”, explica.

Enrique Palmer, director de Desarrollo de

Negocio de Mapfre Gestion Patrimonial, anade

la solvencia del sector. “Tenemos una ventaja
competitiva que tiene mucho que ver con la
regulacion que ha tenido nuestro sector, mucho
mas restrictiva, que ha ayudado a que no se hayan
producido conflictos de interés ni ningiin escandalo
financiero en Europa”, defiende.

Ademas, explica que “el hecho incluso de que el

cliente vea que estamos coinvirtiendo con ély la propia
coinversioén entre aseguradoras, algo que en el mundo
bancario es muy extrano mientras que en el sector
asegurador es algo habitual, nos pone en un buen lugar
ante el cliente”.

Paloma Zabalza, responsable comercial de AXA
Exclusiv, pone el foco en el modelo de atencion al
cliente. Observa una “despersonalizacién en el mundo
de la banca”, una realidad que el sector asegurador no
comparte. “Con nuestro modelo de negocio, en el que
prima la cercaniay la accesibilidad, estamos ganando
clientes y relaciones de confianza duraderas”.
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ENRIQUE PALMER
Director de Desarrollo de
Negocio, Mapfre Gestion
Patrimonial

LAS ASEGURADORAS: ; ATRACTIVAS PARA LOS
PROFESIONALES DE BANCA PRIVADA?

Modelo agencial o in house. Diferentes formas a la hora
de llevar a cabo la captacion de talento, pero con una
premisa com(n: hay que contar el modelo para que sea
atractivo a los profesionales.

En Mutuactivos, por ejemplo, se trata de una contratacién
de empleado in house. Con un proceso de seleccion
constantemente abierto a la incorporacion de talento, su
director de Asesoramiento Patrimonial en Madrid, Mario
Pérez Villarubia, explica como ha crecido su departamento
desde 2013, afo en el que entr6 en la compania. “Hemos
pasado de ser cinco personas en el area de asesoramiento
de altos patrimonios a 58 actualmente, teniendo en
cuenta las delegaciones que tenemos por Espana”. “No

es del todo facil encontrar talento en este segmento. Las
incorporaciones se hacen muy poco a poco”, asegura.

En el caso de AXA Exclusiv, Paloma Zabalza, su
responsable comercial, explica que ellos se apoyan en

un plan de carrera a largo plazo. “Se trata de una oferta
de valor al trabajar con todas las herramientas de AXA,
apoyado con muchisima formacion y el pilotaje del equipo
comercial de AXA especializado”. Incide en la formacion
para aportar mecanismos en la relacién con el cliente.

Las otras dos entidades participantes en el debate, Caser
Asesores Financieros y Mapfre Gestion Patrimonial,

6@ La verdadera apuesta es la formacion de
profesionales en redes agenciales desde cero 99

apuestan por un modelo agencial. Asier Uribeechebarria,
director general de Caser AF, apunta a que “el desafio de
captacion de talento es identificar el segmento al que te
diriges”. Explica que ellos trasladan un modelo de agente
con una relacién muy personalizada, muy cercana, ad hoc.
“Lo dificil es encontrar a profesionales que se adecuen al
modelo de negocio”, sentencia.

Enrique Palmer, director de Desarrollo de Negocio

de Mapfre Gestién Patrimonial, se centra en las
posibilidades y la trayectoria del talento joven. “La
verdadera apuesta es la formacién de profesionales en
redes agenciales desde cero”.
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MARIO PEREZ VILLARUBIA
Director de Asesoramiento
Patrimonial,

Mutuactivos Madrid

LOS CAMBIOS NORMATIVOS ESTAN LLEVANDO A REHACER
LA APROXIMACION AL CLIENTE

Si hay una constante en el segmento de banca privada es
el cambio;y si hay un catalizador de esos cambios que
experimenta el sector es la regulacion. El segmento del
asesoramiento financiero se encamina hacia un modelo de
negocio en el que prima el servicio sobre el producto. Las
entidades aseguradoras también estén en este circuloy,
dejando fuera de la ecuacion los riesgos de los mercados
y geopoliticos, siempre presentes, el desafio al que se
enfrentan es adecuarse en tiempo y forma a la normativa
vigente, y futura.

Paloma Zabalza, responsable comercial de AXA Exclusiv,
esta segura de que una vez adaptada la RIS, en unos anos
vendra otra nueva. Observa que la cantidad de normativa
y la frecuencia con la que se exige cada vez es mayor. Si
bien, “toda la que sea en beneficio y proteccién del cliente,
bienvenida sea”, puntualiza.

Para Mario Pérez Villarubia, director de Asesoramiento
Patrimonial de Mutuactivos Madrid, “estamos viviendo una
etapa apasionante. Los cambios normativos y regulatorios
nos estan llevando constantemente a rehacer de nuevo las
formas en las que nos aproximamos a los clientes”, apunta.

En el caso de Mapfre Gestion Patrimonial, donde mas estan
poniendo el foco es en la viabilidad de los modelos de
distribucion futuros. Enrique Palmer, director de Desarrollo

ﬁ@ Los continuos cambios normativos nos obligan
a actualizar constantemente la manera de
relacionarnos con nuestros clientes 99

de Negocio de la entidad, explica el momento en el que
se encuentran. “Estamos en un modelo de supervision
prudencial con un tratamiento no homogéneo entre los
distintos actores en este mercado”.

Por otro lado, Asier Uribeechebarria, director general de
Caser AF, senala el “ruido que produce la entrada de nuevos
players, los cambios en las grandes entidades”, en definitiva,
el mercado de M&A, que, en algunos casos, puede desvirtuar
el contexto y el devenir del negocio. El reto es no salirse del
camino. “Nosotros, como parte de un gran grupo asegurador,
tenemos proyectos de largo plazo”. Entre esos proyectos,
aboga por la red agencial bajo entidades aseguradoras, que
asegura ser un modelo de éxito en otros paises.
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INFORMACION IMPORTANTE
Dirigido exclusivamente a clientes profesionales.

De noindicarse otra cosa, todos los pareceres y opiniones expresados corresponden a los participantes de esta mesa redonday no
constituyen consejo o asesoramiento de inversion.

Esta informacion no representa analisis de inversion ni es una recomendacion basada en dicho analisis a efectos regulatorios.
BNY, BNY Mellon y Bank of New York Mellon son marcas corporativas de The Bank of New York Mellon Corporation y sus filiales.
Copyright Think Tank BNY.

Emitido en Espana por BNY Mellon Fund Management (Luxembourg) S.A. (BNY MFML), una sociedad anénima (“Société Anonyme”)
constituida conforme a las leyes de Luxemburgo, con nimero de registro B28166 y domicilio social en 2-4 Rue Eugéne Ruppert L-2453
Luxemburgo, regulada por la Commission de Surveillance du Secteur Financier (Comision de Vigilancia del Sector Financiero, CSSF).
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