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entrevista

Juan Antonio Mata

Presidente de AMESGRA Andalucia

“No puede haber unanimidad en el rechazo de

determinados riesgos”

Juan Antonio Mata ha asumido la Presidencia de Amesgra Andalucia con
ilusion y optimismo, pues confia tanto en el futuro de la asociacion como en

el de los mediadores siempre que “sepan adaptarse a los nuevos formatos,
consigan su identidad y se especialicen”. Sobre el momenito actual considera
que es "transcendental para el futuro de nuestro sector, ya que se esta
transformando el escenario en el que se han movido hasta ahora las empresas
de Mediacion’. Scbre las dificultades que existen en el mercado para asegurar

algunos riesgos, afirma que “es una situacion insdlita”. Y asevera echamos

de menos que "las aseguradoras no hayan sido habiles en su adaptacion a

la nueva situacion econdmica mediante la adaptacion y/o reconversidn de

sus productos o la creacion de otros nuevos que sean mas acordes a estos
tiempos’. En este sentido, afiade, "no puede haber unanimidad, por parte de
todas las aseguradoras, en el rechazo de determinados riesgos, predominantes
y fundamentales en el tejido empresarial y profesional de nuestro pais”.

ACTUALIDAD ASEGURADORA' (EN ADELANTE, ‘A.A))-
jCémo definiria Amesgra Andalucia?

JUAN ANTONIO MATA- Es una asociacion no mercan-
til e independiente que persigue motivar a los empre-
sarios, ¥ a sus organizaciones, mostrandoles diferentes
farmas de obtener beneficios v éxilos. Nos enfocamos
en fomentar la faceta empresarial en la Mediacion Ase-
guradora, para lo que promovemos reuniones v eventos,
creando asi un espacio de interés profesional para gue
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los asociados compartan tanto inquietudes coma expe-
riencias. Arompanamos a la Mediacion en estos mamen-
tos de incertidumnbre, fortaleciendo nuestra profesiona-
lidad en cada una de nuestras jornadas de negocios v
formativas.

Buscamos ampliar la vision de negocio de nuestros
asociados mediante la formacion, el didlogo y la conver-
sacion, compartir experiencias para aunar conocimientos
con el fin de aprovechar los recursos v las oportunida-
des disponibles en nuestro entarno de mercada.



ocasiones, gs mejor perder una venta que suscribin una
cobertura deficiente, Esto es indiscutible para cualouien
profesional,

AL 1Quié tipo de objeciones son las comiines?

JUAN ANTONIO MATA - El precio, obwiamente, s uno de
los principales puntos. Bl mal asesoramienlo do aliunos
de los actores intervinientes que corfunde claraments al
cliente v imita las posibiidades de una cairecta calocacian
del nesao, La combimacon de estos dos punlos hace que
dia a dia sea mas exigente para nosotros,

INTERES DE LOS INVERSORES

AAL- jCamo valora las compras v fusiones que se estan
produciendo en el ambito de la Mediacian?

JUAN ANTONIO MATA- Crea que estamos viviendo un
momento transcendental para el fuluro de nusstro sectaor,
Oue wa & suponer una rarsfonmacion del escenano en el
gue se han movido hasta ahora las empresas de Media-
citn.

Hay dos razones de peso que estan contribuyvendn a
ello. En primer lugar, el hecho de que en Espana no se hu-
hiese producido hasta ahora un procesn de concentracion
de corredores, como ha tenido ya lugar en atros paises de
nuestro entarmo. Y, en sepundo lugar, aundue quizds mas
importante a0n, el pran interés que nuestra sector ha des-
pertado entre inversores gue tradicicnalmente no babén
pataco muy activos en el ambito de la Mediacion, Esto no
By N&s gque ung muestra del reconocimiento gue esta
teniendn, incluso fusra de noestras fronteras, el busen
hacer v la profesionalidad que han venicdo demostran-
do durante muchos anos, los corredores de sepuros a
I largn v ancho de loda nuestra geoprafia. Hemos de-
mostrado sar un sector, gue ademds de competitiva v
con vocation de servicio al ciente, coma va sabiamos,
tenemos ung enarme capacidad de resistenci v adap-
tacion en marmentos de crisis econdmicas, combinado
con una pran sostenibilidad v crecimienta conlinuo de
los ingresas,

Es cierto gue este reciente interés, conlleva aspectos
negativos para auicnes hasta el momento habian sido
mas activos en el ambito de las Tusiones v adauwsiciones
en Espana, al encontrarse con una competencia imayor
¥ un ineremento en los precios de compra, pero en mi
opinion representa una enorme oportunidad para gue

MAYOR CONCIENCIA
DEL RIESGO

*En Esparia, el camblo ellmdtico estd
cantribuyenda a qie los cludaddnos terigan
una mayar conclencla én fanecesidad del
aseguramienta. La slnlestralidad se estd
mediatizando yesto pone en evidencia la
necesidad del buen aseguramiento; tambien
despierta respansabilidades de prevencion.
Aungue, comosabemos, en nuestro pais
esta cireunstancia repercute menos en la
siniestralidadimputoble a las dseguradoras,
va que contamos con el Consorcio de
Compensacicn de Seguros, que otorga
cobertura mediante el cobro de stis primas
enfas polizas contratadas’
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AMESGRA ANDALUCIA
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Mantenemos una
. excelente relacion con
~  ACSA yno descartamos
ninguiin escenario que pueda
favorecer a los socios de
ambas asociaciones”




JUAN ANTONIO MATA-  Despertar la ilusion de los me-
diadores profesionales por el corporativismo y trasladar al
consumidor la importancia v diferenciacion que nueslro
valor afadido presta a la sociedad. son las dilicultades mds

importantes a superar.

AAL- ;Han valorado la posibilidad de fusionarse con
ACSA?

JUAN ANTONIO MATA.- Mantenemos una excelente rela-
cion v no descartamos ningln escenario que pueda favo-
recer a los socios de ambas asociaciones.

ALTA DIFICULTAD DE ASEGURAMIENTO

AA- ;Qué sectores han tenido problemas para asegurar
sus riesgos para 20237

JUAN ANTONIO MATA.- Hoy tenemos muchos riesgos sin
posibilidad o con alta dificultad para su aseguramiento: In-
dustriz guimica v farmacéutica; plantas de cogeneracion;
almacenes de madera; etc. Ni siquiera con programas de
COaSegUrDs SOMOs Capaces de conseguir una solucion para
asegurarlas. Cada anulacién que le anunciamos a un ase-
gurado es un disgusto para las dos partes y entendemos
que no es agradable la situacidn de inseguridad y desam-
paro en |z que se encuentran estos asegurados; nila inca-
pacidad gue sentimos nosotros al no poder proporcionar
a nuestros clientes v amigos las soluciones que necesitan.
Mo recuerdo una época tan dificil como la actual, en la que
muchos asegurados manifiestan que estan dispuestos a
pagar lo que sea con tal de estar asegurados vy, aun asi,
no les encontramos soluciones. Actualmente, hay muchos
fIESE0S Sin asegurar y es una situacion insolita.

AA- ;Qué les pediria en este sentido a las aseguradoras?

JUAN ANTONIO MATA- Tenemos que estar al lado de
nuestros asegurados, sin perder de vista la estabilidad v
solvencia de las aseguradoras, que debemos trabajar entre
todos. Son momentos dificiles para todos nuestros asegu-
rados: profesionales, empresarios y particulares y el seguro
no puede ser un “producto mas" que tiene que seguir la
senda de subida de precios, al igual que lo ha sufrido ca-
si todo. No soy contrario a las subidas justificadas, pero
por desgracia no todas lo son. Echamos de menos que las
aseguradoras no hayan sido habiles en su adaptacion a la
nueva situacién econdmica mediante la adaptacion y/fo re-

EFECTOS DE LA
EVOLUCION DE LOS

SECTORES EN SU
ASEGURAMIENTO

“Amesgra Andalucia, es una organizacion
de empresarios ¥ para empresarios de
la Mediacion y queremos que perdure
en el tiempa. Por eso, una de las
metas de la nueva Junta Directiva es
el releve generacional en su estructurd
organizativa; trabajamos para qgue el
cambio en las empresas de nuestros
s seda fluido v para ello nos
aremos. Nuestros objetivos para
r esta meta pasan por Convenios de
boracion para preparar a nuestros
nder puentes a todos los
05 los mediadares que no
formen parte de nuestra Asociacion. A
de esos convenios analizaremaos,

por ejemplo, como esta evolucionado el
or de la construccidn o el impacto
e gy I}"

fas nuevas energias en la soc
como afectard a nuestras empr
diar otras alternativ
de aseguramiento. En definitiva,
apostaremos por una forma mas practica,

nos permite

si me lo permiten, de ensenar”.

comversion de sus productos o la creacidn de otros nuevos
que sean mas acordes a estos tiempos. Por dltimo, v no
menos importante, en mi opinidn, no puede haber unani-
midad -por parte de todas las aseguradoras- en el rechazo
de determinados riesgos, predominantes y fundamentales
en el tejido empresarial y profesional de nuestro pais. Si
hay insuficiencia de prima, la solucién no puede ser salirse
del mercado, sino cobrar las pélizas a su precio.

AA- ;Como esta afectando el entorno econdmico en el
que nos encontramos a la contratacion de seguros?
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Amespra Andalucia es didlogo, es formadion, es ilusian por
un future profesional satisfactorio a todos los niveles, Por
todo ello. invito a nuestros companeros a unirse 3 asocia-
cion [amespra@amesgra.com)

AAL- jCodma ha evelucionado desde su constitucian?

JUAN ANTONIO MATA- Durante los ultimos weinte
anos, la asociacion ha mantenido e impulsado el mismo
objetivo; intercambio de experiencias entre sus soCios
para avanzar en el conocimiento de la profesion: si bien,
en este momento, estamos reforzando el desarrolio de
la faceta empresarial dal mediador de seguros, contando
cada vez con mayores recursos propios v buscando una
formacian orientada al desarmollo del mediador comao
EMpresa.

AA’ ;Por qué optd a la Presidencia de Amesgra Anda-
lucia?

JUAWN ANTONWIO MATA- El presidente anterior, Jesds
Gonzdlez de Lara, me llamd este pasado verano para in-
farmarme que teria intencidn de dejar la Presidenciay que
estaba buscando un posible candidato a las proximas elec-
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ciones. En la conversacion me dijo gue varios socios y &
habian pensado en mi para que me presentara a kos comi-
rios: le agradeci la propuesta v le comenté que 1o pensarfa.
Transcurrido un tiempo, mevolvio a llamary, tras una larga
comversacion, le dije, sl La verdad es que ninguna de log
dos dibamos crédito a mi decision,

Es conveniente recordar que, en 1989, fundé una de
I35 pnmeras asociacionss de cormedores de seguros de Es-
pana “Seneca’, Ahora, a mis allegados, les ha resultado ex-
trafio que pasados 33 afos entre de nuevo en & ambito
de las asociacionss v, ademas, o haga como presidente,
Algunos han afirmado no entenderlo y me han llegado a
comentar gue si era un lunatico, un chalado o chiflado:
estas son solo  pequeras muestras de |as expresiones
mas cariiosas que me dedicaron. Si he dicho *si', es por-
gue la vida se compone de momentos, de chispas, situa-
ciones... y, sinceramente, les he manifestado que le debo
mucho a la Mediacion Profesional v por eso he tomado
la firme determinacion de seguir luchando por esta ma-
ravillosa profesion, con todas las consecuencias que ello
implique.

AAL- ;Cudles son las dificultades a las que se enfrenta
actualmente la asociacion?



JUAN ANTONIO MATA - Por parte de proveedores de se-
Buro y reasepuro, endurecimiento de las exclusiones, alza
en las tarifas y limitaciones importantes en la suscripcion
de riesgos. Esta circunstancia, unida a la bajada de ingre-
s0s en muchos sectores, con motivo de la caida de sus
ventas, conforma el principal escoyo para la contratacion,

AAL- ;Y alos clientes?

JUAN ANTONIO MATA.- Realmente, |a pérdida del poder
adaquisitivo afecta a su capacidad de consumo, pero la ne-
cesidad de sepuridad, fruto de la inseguridad que perciben,
es mayor en este momento. Pero, algunos clientes empie-
zan a reducir o eliminar alguna cobertura para ajustar la
prima, 2 labor de asesoramiento del mediador en este en-
torno es fundamental.

AA- ;Qué es lo mas complicado en la relacion con los
clientes?

JUAN ANTONIO MATA- Precisamente trasladar la impor-
tancia de una cobertura adecuada a sus intereses. Mo todo
es el precio, hay que encontrar un equilibrio entre cobertu-
ray prima, lo cual no es facil en estos momentos.

AA- ;Qué hacen para fortalecer la relacion con ellos?

JUAN ANTONIO MATA.- Trabajar de forma continua en la
excelencia de la calidad v diferenciacion de nuestro servi-
cio. Ser proactivos tanto en la oferta como en la atencion
de las prestaciones, anticiparnos a sus necesidades vy fo-
mentando cultura aseguradora,

‘AA - ;Cémo actian ante las objeciones que perciben de
los clientes?

JUAN ANTONIO MATA- Con transparencia y profe-
sipnalidad, buscando soluciones adecuadas al interés
del cliente; aungue todo tiene un limite vy, en no pocas

DUREZA DE LAS ASEGURADORAS EN LAS RENOVACIONES

en las renoviaciones
factores, tanto por parte «

eh el que

odra re

jtar algunos:

wando ha sido casi todo. Hemos tenido un ano
s aseguradas como las asegunadoras,

a ha mermada los bolsillas de nuestros asegurados, y obviomente este escenario no

condiciones de negoci

do unas subidas mir
mo la Aliment

también un notable encarecimiento generaliz

OCasiones: a la reve e capitale
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de algunos programa
. Enun sector tan in
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AA’- ;Qué considera que serd lo mas complicado en
20237

JUAN ANTONIO MATA- L2
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A A - ;Cudles son los principales retos que tienen en este
momento los medisdores de seguros?

JUAN ANTONIO MATA- Ei principa! es gue 13 sod
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AA- ;Coma prevé el futuro de los mediadores en nues-
tro pais?

JUAN

ANTONIO MATA- Con espiritu opbimista. Los me-

diadores gue sepan adaptarse 3 los nuevos formatos, que
consigan su identidad v que se especialicen lograran seguir

cercancs a sus clientes v estos seran fieles a sus media-

AA- ;Qué papel debe jugar el mediador en la difusion
social de los compromisos ESG?

JUAN ANTONIO MATA - El pap=l que juega el mediador
en los compromises de ESG va mas alla de la rentabilidad
gue 2porie 2 1as empresas. juega un rol de aportar bien-

| le los asegurados y emplea-
las corporaciones l2s practicas
idas en los compromisos ESG.
lependencia, |3 transparencia o

informacion a todos los niveles de la
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