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INTRODUCCIO

Nou escenar,

L'EXPERIENCIA DE CLIENT HA ESDEVINGUT
PRIORITARIA ARRAN DE LA PANDEMIA

es assegurado-
res s’han cen-
trat, durant di-
Versos anys, en
I'experiéncia
del client a tra-
vés del servei
renovat i el disseny de producte.
De fet, poc abans de la sacsejada
de la Covid-19, la industria havia
identificat I'experiéncia del client
com la seva principal oportunitat
de creixement i inversi6 per al
2020. Laparicié sobtada de la
pandémia va accelerar drastica-
ment aquesta prioritat de dues
maneres: en emfatitzar la neces-
sitat d’interaccions habilitades
digitalment, ja sigui amb els con-
sumidors (B2C) o clients comer-
cials (B2B), i amb el requeriment
d’un enfocament més centrat en
la persona per a aquestes interac-
cions.

En rares ocasions les necessi-
tats mutues de clients i assegura-
dores han estat tan pronuncia-
des. Els consumidors es queden
amb marques que coneixen i en
les quals confien, i les compa-
nyies se centren a retenir els
clients, per exemple oferint-los
més avantatges. Per als consumi-
dors, els punts de contacte de
l'asseguranca tendeixen a agru-
par-se entorn d’esdeveniments
estressants, i la Covid-19 n’ha
creat molts.

En general i ara més que mai,
les persones necessiten que se’ls
garanteixi que estan protegides, i
que les marques en les quals con-
fien compliran la seva promesa
de ser allf quan realment les ne-
cessitin. Per a les asseguradores,
aquesta vulnerabilitat dels con-
sumidors els dona una oportuni-
tat de prioritzar una experiencia
del client que posi 'empatia, I'a-
tencié i la confianga al capdavant
ial centre en cada interaccio.

Quan es tracta de l'experiencia
del client, la confianca és l'ingre-
dient fonamental. Pero la con-
fianca no es construeix de la nit al
dia: és el producte d'una relacié
que es nodreix al llarg del temps,
en un ecosistema de punts de
contacte, que inclou marqueting,
interaccions amb agents o distri-
buidors, atencié al consumidor i
plataformes en linia.

Els assegurats volen saber que
les seves reclamacions seran pa-
gades. I especialment en el marc
d’una pandeémia, on acostuma a
haver-hi molts dubtes sobre qui-
nes qiiestions estan cobertes o no
per les diferents polisses contrac-
tades. Es probable que els clients
estiguin confosos i ansiosos, i ne-

ELS CONSUMIDORS HAN DE TENIR, MES
QUE MAI, LA CERTESA QUE ESTAN PROTEGITS

LA CONFIANCA NO
NEIX DE LA NIT AL
DIA: ES PRODUCTE
D'UNA RELACIO

cessiten sentir que les seves pre-
guntes i preocupacions s'aborden
amb honestedat, empatia i de
manera resolutiva i eficient.

Les expectatives dels consumi-
dors -simplicitat, velocitat, con-
veniencia, personalitzaci6 i inter-
accions que reflecteixen una
atencié genuina- no han canviat
des d’abans de la pandemia, pero
ara s6n més urgents. Les assegu-
radores poden satisfer aquestes
necessitats més rapid i millor,
amb una experiencia del client
moderna, eficient i digitalitzada,
complementada en punts sensi-
bles per contacte personal. Des

de la primera interacci (ja sigui a
través del lloc web o I'agent), fins
a vendes, pagaments, consultes
sobre termes, subscripcid i recla-
macions, 'experiencia ha de ser
clara, convincent i sempre cen-
trada en les necessitats i desitjos
del client.

La pandemia ha accelerat 'a-
tencid i els serveis directes amb el
consumidor de perfil més digital.
Pero certes interaccions com, per
exemple, obtenir consells sobre
politiques o discutir reclama-
cions, requereixen l'atencié d’'un
representant empatic. El punt és
brindar una experiéncia consis-
tent, independentment del canal,
i mantenir la continuitat quan es
transfereix d'un nivell de servei a
un altre.

Per altra banda, moltes petites
i mitjanes empreses s’han vist
greument afectades per la pan-
démia. Lexperiéncia empresarial
dins sector de les asseguradores
pot ajudar els clients a estabilit-

LA PANDEMIA HA
ACCELERAT ELS
SERVEIS | 'ATENCIO
AL CLIENT DIGITAL

zar les seves operacions i, en el
procés, ajudar a estabilitzar la se-
va propia linia d’assegurances
comercials. Els agents, per exem-
ple, poden proporcionar orienta-
ci6 experta sobre mesures de sa-
lut i seguretat que, si s6n
incorporades per 'empresa, po-
drien fins i tot prevenir un inci-
dentila necessitat de presentar
una reclamacié. Moltes assegu-
radores B2B també estan fent un
esforc addicional i estenent els
termes premium per ajudar les
empreses.

Per a les asseguradores, els
punts de contacte amb els clients

sén sovint part d'un enfocament
comercial transaccional més am-
pli. Les empreses poden liderar el
canvi de la percepci6 de l'assegu-
ran¢a com un “mal necessari” en
passar d'un model basat en inci-
dents a un que doni suport a uns
ambits més amplis de vida i ne-
cessitats comercials. Fer aixo
comporta una ressonancia addi-
cional en aquest moment ple
d’ansietat de la pandemia.

Les asseguradores poden co-
mengar fent de la seva marca si-
nonim de cura i atencié, en tots
els ambits. Poden aprofitar
aquest atribut per reposicionar la
seva oferta com un ventall de ser-
veis que salvaguardin un ecosis-
tema que ajudi els clients a viure
la vida (o administrar els negocis)
que desitgen. Per exemple: I'asse-
guranca d’automobils facilita la
mobilitat; la de vida fa costat a les
families; la de salut és fonamen-
tal per al benestar de les perso-
nes, etcetera.
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Escull I'asseguranca de salut o baixa que millor s’adapti a les teves necessitats:

Cobreix fins al 100% de les despeses Cobreix fins al 100% de la tarifa de la CASS
reals. tant dins com fora de la Via Preferent.
Cobreix fins al 100% de la tarifa de la Cobreix fins al 90% del salari net,
CASS dins de la Via Preferent. si estas de baixa.
889119 info@creditvida.ad A la nostra oficina o a les
oficines de Credit Andorra
de9ha1i14h

Creédit Assegurances Vida

“Promocié valida del 22 de novembre al 3 de desembre de 2021 (ambdds inclosos), no acumulable a altres ofertes. Import maxim
d’abonament, fins a 450 euros per polissa. L’abonament de I'import dels tres mesos gratuits es fara al compte del client durant el mes d’abril
de 2022. La concessio d’aquestes assegurances esta subjecta als criteris objectius de la companyia. Més informacié a www.creditvida.ad.
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TENDENCIES

Les 'insurtech van a lalca

EL VALOR DE LES "START-UPS" EUROPEES

UN INFORME DE DEALROOM SITUA LA SEVA

ES MULTIPLICA PER CINC DES DE L'ANY 2016  COTITZACIO EN 23.000 MILIONS D'EUROQS

1 valor de les
companyies
europees que
apliquen solu-
cions tecnolo-
giques al sector
assegurador
-una modalitat també coneguda
com insurtech- s’ha multiplicat
per cinc des de I'any 2016 i se si-
tua actualment en 23.000 milions
d’euros. Fa cinc anys, en canvi,
aquesta xifra amb prou feines
arribava als 4.000 milions d’eu-
ros. Aix{ ho revela un recent infor-
me elaborat per Dealroom, que
posa en relleu que aquest seg-
ment esta creixent molt més ra-
pid a Europa que en qualsevol al-
tra part del mén.

Aixi, les inversions van assolir
els 1.800 milions d’euros en els
primers cinc mesos de l'any, 13
vegades més que el 2016, la qual
cosa suposa un nou maxim histo-
ric. No obstant aixo, el document
apunta que aquestes companyies
no compten amb tota la inversié
que necessitarien, encara que la
suma s'esta incrementant 4,1 ve-
gades més rapid que la inversi6
total de capital de risc.

LES COMPANYIES

DE RESPONSABILITAT
CIVIL SUMEN EL 74%
DE LA INVERSIO

LA DIGITALITZACIO
FS DETERMINANT
PER AL FUTUR

DEL SECTOR

Les insurtech especialitzades
en vida i salut estan infrainverti-
des en comparaci6 amb altres
rams, com el d’assegurances de
responsabilitat civil. En aquest
sentit, avui dia aquest ultim seg-
ment representa el 74% de la in-
versié de capital de risc total en
insurtech, davant del 26% que rep
elram de vida i salut.

Les assegurances representen
una industria de sis bilions de do-
lars (cinc bilions d’euros) en la
qual estan entrant nous actors
amb una forta base tecnologica.
“El paper de les assegurances es-
ta evolucionant. S’integren cada
vegada més en les plataformes i
es combinen amb altres serveis,

des de les reparacions i el mante-
niment fins als serveis sanitaris i
la prevencio. Per tant, estan pas-
sant de la mera transferencia de
risc a la gesti6 i prevencié d’a-
quests’, ressalta el citat docu-
ment.

En l'actualitat, la cadena de va-
lor del sector de les assegurances
és complexa i fragmentada, espe-
cialment pel que fa a la distribu-
cio, on existeixen uns grans cos-
tos que representen la meitat del
total.

A més, els costos operatius han
empitjorat en I'tltima decada i
han fet que es retallin els marges
per a les companyies, encara que
la pandémia ha obligat les asse-
guradores a tenir reunions vir-
tuals amb els clients i adoptar
més politiques de digitalitzacio.
“La disponibilitat de dades con-
textuals canviara el paper de les
asseguradores, que passaran de
compensar el risc a prevenir-lo
realment, convertint-les en em-
preses de serveis. Aix0 és el que fa

que les assegurances estiguin al
punt optim’, ha destacat el conse-
ller delegat i fundador de la insur-
tech Wefox, Julian Teicke, en de-
claracions a l'agencia de noticies
Europa Press.

La transformacid digital és el
factor determinant perqué les
empreses continuin existint la
decada vinent, segons Dealroom,
que assenyala que a Europa estan
comencant a apareixer les prime-
res grans insurtech en asseguran-
ces de salut, com Alan; de res-

ponsabilitat civil, com Wefox i
Zego, i de programari per a altres
asseguradores, com Shift Tech-
nology.

Aquestes companyies estan lo-
calitzades, principalment, al Reg-
ne Unit, Alemanya i Franga, pai-
sos que han atret, en el seu
conjunt, el 85% de la inversi6 des
de 'any 2016. Altres paisos que
destaquen sén Suissa, amb un
4%, i Italia, Espanya i els Paisos
Baixos acumulen cadascun un
2%.
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ENTREVISTA

EL DIRECTOR GENERAL de MoraBanc Assegurances desgrana quins son els elements clau
a tenir en compte per poder gaudir d'un bon nivell de vida en arribar a l'edat de jubilacio.

“Per viure una bona jubilacio cal

mirar mes enlla del pla de p

a jubilacio i els ingressos
que tindrem les perso-
nes quan deixem de tre-
ballar sén un tema recur-
rent, sobretot per les
previsions i alertes que
emeten els experts. Ara
bé, preparar el terreny
per tenir un bon nivell de vida quan
arribi la jubilacié va molt més enlla de
contractar o no un pla de pensions.
So6n molts els aspectes que cal tenir
presents i que sovint no tenen gaire
difusio.

Com a societat ens preparem bé per
a la jubilacio?

Crec que en la majoria de casos les
persones haurien d’ampliar el radar
d’aspectes que cal valorar i preveure.
Ho simplifiguem molt a fer una aporta-
ci6 a un pla de jubilacié que comple-
menti la pensié publica, perd hi ha
moltes més coses que podem avancar
que van des de la gesti6 de la nostra
economia diaria fins a portar una vida
saludable, passant per planificar una
bona relaci6 amb els nostres fami-
liars.

Pero insistim molt en el pla de jubila-
cio...

Si. | és important, perd m’agrada més
ampliar el concepte. El que és fona-
mental que fem en la nostra etapa la-
boralment activa és estalviar, i aixd ho
podem fer amb un producte com el pla
de jubilacid, pensions, perdo també
d’altres maneres. La clau és estalviar
i treure suc al capital que anem guar-
dant, cal buscar rendibilitat. Fer coixi
en un compte corrent é€s un error, per-
que el preu de la vida puja, i nosaltres
hem de fer que el valor del nostre es-
talvi també s’incrementi. Per tant,
hem de buscar un estalvi d’inversié.

Com ho fem aix6? No tothom té la ca-
pacitat financera ni els coneixements
per fer-ho.

No cal limitar-se si pensem que la
nostra capacitat d’estalvi és petita.
Estalviem el que sigui possible. El pri-
mer que cal fer és planificar el nostre
pressupost mensual familiar, com si
fos una empresa. Despeses fixes,
eventuals i ingressos. Aixd ens ha de
permetre valorar quant podem estal-
viar al mes i, a partir d’aqui, sigui més
0 sigui menys, buscar el vehicle o el
producte adequat per tenir aquest es-
talvi que rendibilitzi el nostre capital.
Evidentment no tothom té coneixe-
ments financers, per aix0 és bo trobar

ES IMPORTANT

UN PLA QUE FACI
CREIXER L'ESTALVI,
PERO TAMBE UNA
BONA GESTIO
FAMILIAR | UNA
VIDA SALUDABLE

FS BO TROBAR
ALGU DE
CONFIANCA QUE
ENS PUGUI GUIAR,
QUE ENS EXPLIQUI
EL MILLOR FULL
DE RUTA

algu de confianca que ens pugui guiar,
que ens expliqui el millor full de ruta.
Sempre valorar la trajectoria de I'em-
presa i els professionals en qué con-
fiarem. Es important que tingui un his-
toric, que sigui proper. Evitem
assessors que ofereixen fons propis
miraculosos, amb resultats massa
bons per ser veritat o comissions
massa baixes. La confianca es guanya
amb una trajectoria solida.

Cal pensar ara les quantitats que ne-
cessitarem quan ens jubilem?

Es un aspecte que ajuda molt a plani-
ficar i a adonar-nos si és realista el
nostre pla de futur. La jubilacié es pot
viure de moltes maneres i en algunes
necessitem més recursos que en al-
tres. Si tenim clar quin pot ser el nos-
tre pressupost, i intuim quina quanti-
tat rebrem de la seguretat social, la
resta del capital haura de venir de la
nostra cartera d’inversié. Saber aixd
amb anys per endavant ajuda a planifi-
car com hem d’estructurar la cartera, i
potser ens fa veure amb temps si no
estem sent realistes en les nostres
previsions.

Com acompanya la familia tot aix6?

La familia és el més important per a la
majoria de la gent i en la planificacié
de la jubilacié sovint pensem que pot-
ser haurem d’ajudar els fills, per
exemple. Aix0 és molt personal, perd

ensions’

sempre cal valorar i preveure els re-
cursos que necessitarem nosaltres
primer i, a més, comptant cada vega-
da que les persones vivim més anys,
per tant els anys de jubilacié cada ve-
gada s6n més. A partir d’aqui podem
deixar clar fins on podrem ajudar els
nostres familiars en cas que ho ne-
cessitin. Un altre punt a tenir present
quan disposem d’un patrimoni és pla-
nificar bé la successid i qué passara
si mai estem incapacitats per prendre
decisions. Avancgar-se als escenaris
amb un testament i un testament vital
evita moltes vegades conflictes entre
fills i familiars. Tot aixd també ho hem
de valorar quan pensem en el nostre
pla global de jubilacié.

En la seva introduccio també parla
de portar una vida saludable...

Aix0 és interessant quan ens jubilem i
també quan encara som joves. Nosal-
tres des de MoraBanc Assegurances
estem donant-hi molt valor i fins i tot
tenim una aplicacié de salut propia,
Be Healthy. Per moltes coses. Portar
un estil de vida sa és bo per a la nos-
tra salut, perd també ens permet dis-
posar de millors tarifes en les assegu-
rances de salut, per exemple. A més,
I’objectiu de tot el que estem parlant
€s gaudir d’una bona jubilacié i aixo
no és possible si no tenim salut. Per
tant, cal que cuidem la nostra salut de
manera pro activa, fem exercici, cami-
nem i fem una dieta equilibrada. No
s6n objectius impossibles i és una in-
versié tan bona com la que podem fer
amb els nostres estalvis.

Les noticies sobre el futur de les pen-
sions els darrers anys son sempre for-
ca pessimistes. Com ho veu voste?
Les previsions pessimistes venen ba-
sades en informes i tendéncies demo-
grafiques que sén complicades de re-
batre. Tot i aixd, si volem veure el got
mig ple hem de valorar que no podrem
dir que no estem avisats, i tenim op-
cions per complementar la nostra pen-
si6 i ho hem explicat en aquesta en-
trevista. Cal fer un plantejament a
futur, amb un assessor de confianca i
proximitat que ens pugui ajudar, per
construir un pla global de cara a la ju-
bilacié. Que ens ajudi a estalviar
traient rendibilitat dels estalvis i que
ens proposi una bona planificaci6 fa-
miliar. A més ens toca a nosaltres cui-
dar-nos per poder gaudir en el futur de
tot el que plantem avui, d’una bona
qualitat de vida amb seguretat. Al final
aquest és el gran objectiu.

Diari d Andorra E
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MODALITATS

Cobrir totes les necessitats

CONTRACTAR UNA POLISSA ES LA MILLOR

HI HA DIVERSES ASSEGURANCES QUE S'THAN

MANERA D'AFRONTAR QUALSEVOL IMPREVIST DE CONTRACTAR OBLIGATORIAMENT PER LLE|

tots ens agrada
la proteccid: la
nostra, la dels
nostres fami-
liars, la dels
nostres béns
preuats... per
aquest motiu, contractar una as-
seguranca és la solucié. Dia a dia
estem exposats a patir algun con-
tratemps i, per si aixo fos poc, cal
tenir en compte 'impacte econo-
mic que pot comportar reparar o
solucionar aquest imprevistos.
Per tant, una de les millors mane-
res d’aconseguir cobrir totes les
eventualitats i el seu cost és a tra-
vés de la contractaci6é d’'una po-
lissa. Tot seguit veurem que és
una asseguranca i de quines tipo-
logies en podem trobar.

Una asseguranca és un acord
que signa una persona o empresa
amb una companyia assegurado-
ra, amb la finalitat que en cas de
patir algun mal i aquest estigui

cobert en el contracte d’assegu-
ranca, pugui ser indemnitzat to-
talment o parcial. Lassegurat, a
canvi de les cobertures que li ofe-
reix la companyia d’asseguran-
ces, paga una prima periodica.

Hi ha algunes assegurances,
com la de 'automobil, la de res-
ponsabilitat civil, la de gossos pe-
rillosos o la de la llar, que s6n
obligatories per llei, per la qual
cosa sf o si cal contractar-les.

La polissa és el document que
detalla el contracte en el qual es
troben totes les cobertures pacta-
des entre la persona o empresa

CADA TIPOLOGIA
D'ASSEGURANCA
ES POT ADAPTAR
| PERSONALITZAR

assegurada i la companyia d’as-
segurances. La polissa es caracte-
ritza per comptar amb tots els
dretsiobligacions que hi ha entre
les dues parts. La informacié ba-
sica que aporta és:

-Dades personals de 'assegu-
ratidela companyia.

-Descripci6 detallada de l'asse-
gurangca contractada.

-Quantitat de la prima a pagar i
la periodicitat del pagament.

-Vigencia de l'assegurancga: du-
rada i data a partir de la qual és
efectiva.

-Suma assegurada.

-Beneficiaris de 'asseguranca
en el cas que n’hi hagi, que seran
els que rebran la indemnitzacio.

Pel que fa als terminis a tenir
en compte en el contracte d’asse-
guranca, son els segiients:

-Periode d’acceptacid: es tracta
del temps que passa entre que la
companyia asseguradora propo-
sa una oferta d’asseguranca i la

persona que desitja contractar
l'asseguranca accepta l'oferta.
Normalment el periode d’accep-
tacio és de quinze dies.

-Caréncia de cobertura: es
tracta del periode que transcorre
entre que la polissa es formalitza i
la data en la qual s’inicia les co-
bertures de l'asseguranca. Durant
aquest periode, 'assegurat no té
cobertures.

-Periode de gracia: sén els 30
dies posteriors a la data de paga-
ment de la prima. En cas que no
s’hagi efectuat, l'assegurat estara
cobert.

Quins tipus d’assegurances
existeixen?

AThora de contractar una polis-
sa, cal tenir en compte quin tipus
d’asseguranca desitgem en fun-
ci6 de les nostres necessitats per-
sonals o professionals. Les asse-
gurances es classifiquen entre les
assegurances personals, les asse-
gurances de danys o patrimonials

iles assegurances de prestaci6 de
serveis.

Assegurances personals:

-De salut o malaltia.

-De vida.

-D’accidents personals.

-De dependencia.

Assegurances de danys o patri-
monials:

-D’automobil.

-Multirisc.

-De pérdues pecuniaries.

-De robatori.

-De transports.

-D’incendis.

-De responsabilitat civil.

Assegurances de prestacié de
serveis:

-D’assistencia en viatge.

-De decés.

-De defensa juridica.

Cal ressaltar que hi ha una gran
varietat d’assegurances dins de
cada tipologia, les quals es poden
personalitzar en funcié de les
nostres necessitats.
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DESPLACAMENTS

Viatjar amb tranquil-litat total

LES COMPANYIES ESTAN INCORPORANT COBERTURES ESPECIFIQUES RELATIVES A LA COVID

la fi de les restric-

cions de mobilitat i

l'avanc de la vacuna-

ci6 a tot el m6n han

augmentat la con-
tractacié de viatges vacacionals i,
també, I'interes dels usuaris per
incloure una asseguranca que co-
breixi possibles eventualitats re-
lacionades amb la Covid-19. En
general, les assegurances de viat-
ges exclouen incidents que pu-
guin generar-se a conseqiiéncia
d’una pandémia, pero enguany
moltes companyies han incorpo-
rat a les seves polisses cobertures
especifiques.

Aixiitot, al’hora de contractar
una asseguranca de viatge cal te-
nir en compte una serie d’aspec-
tes que sempre ens poden aju-
dar:

-Garantia d’anul-lacié. Suposa
el reemborsament de les despe-
ses d’anul-laci6 per positiu en Co-
vid-19. Es important comprovar
si inclou tot el paquet vacacional
o només els bitllets d’avid, aixi

com si hi ha un limit de dies pre-
vis en els quals es pot notificar
haver donat positiu.

-Proves PCR. Inclou la realitza-
cié de proves PCR si es presenten
simptomes en el lloc de destina-
cio.

-Capitals d’assistencia sanita-
ria. Els sistemes de sanitat i els
costos no sén els mateixos en tots
els paisos. Per exemple, als Estats
Units, 'atencié medica és majori-
tariament privada i té preus molt
elevats. Per aquest motiu, és molt
important assegurar-se que la
quantitat inclosa en la cobertura
contractada és suficient per fer
front a les despeses que es pu-

LA FI DE MOLTES
RESTRICCIONS HA
FET REVIFAR EL
SECTOR TURISTIC

guin originar al pafs de desti-
nacio.

-Cobertura de despeses. Es fo-
namental comprovar si en cas de
quarantena o tancament de fron-
teres, la polissa inclou les despe-
ses d’hotel per prolongacié de
I'estada, aixi com un nou bitllet
per al retorn.

-Repatriacid. Aquesta cobertu-
ra esta inclosa en la majoria d’o-
fertes asseguradores, pero cal
comprovar si té limitacions i de
quin tipus. Per exemple, si inclou
la repatriacié d'un malalt per Co-
vid-19 o el trasllat d'un familiar al
pais de destinacié que pugui
acompanyar el malalt durant la
seva hospitalitzacié.

No existeix una polissa especi-
fica Covid que resolgui qualsevol
contingencia d’aquesta malaltia
quan estem viatjant. Per aquesta
rad, és recomanable acudir a un
agent o corredor d’assegurances
per obtenir un bon assessora-
ment i coneixer bé les condicions
de les diferents polisses.
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ENTREVISTA

PARLEM AMB el director comercial d'Assegur perqué ens expliqui I'enfocament que té
actualment la companyia d'assegurances i els diferents avantatges que ofereix a les empreses.

“Som els unics amb un equip
especific per a empreses”

ué cobreix una asseguran-

ca d’empresa?

Aquest tipus de polisses

cobreixen les empreses da-

vant de qualsevol risc deri-

vat de la seva propia activi-
tat empresarial. Com que cada
empresa i activitat té les seves carac-
teristiques, el ventall de cobertures és
molt ampli: responsabilitat civil, patri-
moni i béns, flota de vehicles, cobertu-
res de salut, accidents o vida. Aquests
Ultims tres es poden gestionar de for-
ma directa o com a col-lectiu: avantat-
ges que ofereix I’'empresa als seus tre-
balladors i que pot no comportar cap
cost per a I'empresa. Aquestes sén
les més geneériques, i a Assegur també
oferim altres com la cobertura de lucre
cessant (compensacié per aturada
d’activitat) i la modalitat tot risc per es-
tar cobert al maxim.

Quin valor diferencial té Assegur?
Estem convencuts que el principal ac-
tiu que podem oferir és I’experiéncia.
Des de fa anys hem apostat per I'es-
pecialitzacid, sent I’tnica companyia
que compta amb un equip especific
d’assessors d’empreses, ja que €s un
tipus de producte que requereix un
ampli coneixement del tema per poder
oferir una solucié adequada a cada ca-
suistica. | no només en el moment de
la contractacio, ja que els riscos poden
ser variables depenent de les circums-
tancies, i la nostra funcio és treballar
permanentment amb el client per po-
der tenir les cobertures adaptades en
temps real. Ho fem a través de l'inter-
locutor unic: cada empresa esta ges-
tionada de forma global per un mateix
assessor, afavorint una visié 360° del
negoci i facilitant la comunicacié en
estar centralitzada sempre per la ma-
teixa persona.

Quin procés se segueix?

Quan una empresa ens contacta, fem
una revisié completa de les asseguran-
ces que té contractades i un analisi
dels riscos de la seva activitat empre-
sarial i que puguin afectar el patrimoni,
el compte d’explotacio, les persones i
qualsevol element que afecti la viabili-
tat del negoci. Aquest procés requereix
un ampli coneixement de la gesti6 de
riscos, per aixd fem una auditoria de
|’estat actual, desenvolupem un infor-
me comparatiu i conjuntament amb el
client valorem les diferents opcions,
aportant la nostra experiéncia per aju-
dar les empreses a prendre les millors
decisions.

L’equip d’assessors d’empreses d’Assegur. D’esquerra a dreta: Joan Patrick Lasmolles Pisanu, Jose Luis Gongalves Carvalho,

Rakesh Mirpuri Manwani i Toni Balsells.

"DONEM UN
SERVE
D'AUDITORIA
COMPLETAMENT
GRATUIT"

Aquesta auditoria que comenta, és
gratuita?

Si, tant si és client com si no aquest
servei el donem de manera completa-
ment gratuita. Es un element que con-
siderem imprescindible perqué el
client pugui valorar la professionalitat
del nostre equip, i comparar de mane-
ra simple i clara els riscos i capitals
que té coberts actualment, si sén cor-
rectes i adaptats al mercat actual i a
les caracteristiques de I’activitat co-
mercial desenvolupada. Lliurem un in-
forme en qué es pot veure clarament
la relacié cost / cobertura amb un qua-
dre comparatiu de les diferents op-
cions, i els assessorem perqué puguin
optimitzar al maxim la despesa de
I'empresa.

Quins altres avantatges ofereix Asse-
gur a les empreses?

A més de comptar amb un producte
especific, que és totalment personalit-
zable, hem volgut afegir altres avantat-
ges importants. El principal és que
comptem amb un equip professional
que permet gestionar de manera rapi-
da i eficient qualsevol sinistre que es
pugui produir. Aquest és un element
clau per minimitzar I'efecte negatiu da-
vant d’un sinistre i permetre tornar a la

normalitat el més aviat possible. Tam-
bé tenim actiu des de fa anys el Club
Assegur, un lloc on posem en contacte
les empreses amb els nostres clients,
perqué puguin publicitar-se de manera
directa i totalment gratuita. | tenint en
compte la situacié actual, també vo-
lem estar al costat de les empreses
del pais, oferint la possibilitat d’unifi-
car totes les polisses en un Unic venci-
ment per facilitar la seva gestid, i el
servei de pagafacil, que permet frac-
cionar els pagaments de forma men-
sual, periodificant les despeses. Dis-
posem a més de |'e-client, un portal on
les empreses poden fer gestions com
ara consultar informacié sobre les po-
lisses, declarar un sinistre o descarre-
gar els rebuts.

Com poden contactar amb la compa-
nyia les empreses que hi estiguin inte-
ressades?

Per qualsevol dels canals que tenim a
la seva disposicio: telefonicament al
876 555, per missatge de WhatsApp
al 346 555 o0 a les nostres oficines del
carrer Pau Casals, 10, 2a planta, d’An-
dorra la Vella. Es pot reservar cita pré-
via des del nostre web assegur.com.
Estarem encantats de poder assesso-
rar-los sense cap compromis.
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VEHICLES

Claus per assequrar el cotxe

LA POLISSA ES OBLIGATORIA A LA MAJORIA
DE PAISOS I EN TROBEM UN GRAN VENTALL

enir un cotxe

implica moltes

despeses:

manteniment,

impost de cir-

culaci6, repa-

racions, des-

peses d’aparcament... i, per

descomptat, I'asseguranca. A la
majoria de paisos, per llei, tots els
vehicles han de comptar amb

una polissa que cobreixi com a

minim la responsabilitat civil

obligatoria, que es fa carrec dels
danys que es puguin causar a ter-

cers. No obstant aixo, al mercat hi
ha una gran varietat d’asseguran-
ces de cotxe. Abans de decantar-

nos per una polissa concreta cal
tenir en compte alguns aspectes:

1) Cancel-lar I'asseguranca
anterior amb un mes d’antela-
ci6. Si hem trobat una asseguran-
¢a de cotxe més adequada i vo-

lem cancellar la que teniem
anteriorment es recomana notifi-

car-ho a l'asseguradora un mes
abans que acabi el contracte. En
cas de no avisar amb antelaci6
I'asseguranca es renova automa-
ticament.

2) Ajustar les cobertures a les
necessitats. El tipus d’asseguran-
¢a, aixi com les cobertures a con-
tractar, sén el factor més impor-
tant a ’hora de triar una polissa
de cotxe, per sobre del preu. No
és qiiestié de tenir com més mi-
llor, sind de triar les més adequa-
des en cada cas. Aixi, per exem-
ple, per als cotxes nous de fins a
uns tres anys d’antiguitat és reco-

COM MES INFORMES
D'ACCIDENTS, MES
CARA SERA SERA LA
SEGUENT POLISSA

manable contractar una assegu-
ranca a tot risc, ja que compta
amb la cobertura de danys pro-
pis. D’aquesta forma, si el vehicle
pateix algun dany, 'asseguradora
assumira el cost de reparar
aquests desperfectes. A més, en
cas de perdua total, la indemnit-
zacio sol correspondre al valor
nou del vehicle. Per contra, en el
cas dels cotxes amb més de tres
anys d’antiguitat sol ser més reco-
manable contractar una assegu-
ranca a tercers ampliada, o fins i
tot una de basica, ja que el valor
del vehicle es redueix considera-
blement una vegada hagi trans-
corregut aquest periode. En qual-
sevol cas, també es pot optar per
cobertures complementaries en
funci6 dels riscos concrets.

3) Comprovar els limits de les
cobertures. A més de les cober-
tures contractades, és molt im-
portant fixar-se en el limit que té
cadascuna. Una que pot ocasio-

nar alguns problemes és la d’as-
sisténcia en carretera: encara que
la majoria de les asseguradores
ofereixen aquesta cobertura des
del quilometre zero, n’hi ha d’al-
tres que poden establir un minim
de distancia des del domicili per
prestar aquest servei. Un altre
exemple pot ser la indemnitzacid
en cas de perdua total del vehicle.
Algunes asseguradores poden
oferir una compensacio pel valor
de mercat del vehicle, mentre
que d’altres ho fan pel valor nou,
la qual cosa pot suposar una dife-
rencia de centenars d’euros. Fem
atencid a aquests aspectes en el
condicionat especific de cada po-
lissa per estar al corrent de la co-
bertura concreta que tenim en
cada cas.

4) Tots els informes compten.
La seguretat a la carretera és el
primer i per aixo cal posar-hi tota
l'atenci6. A més, és important sa-
ber que com més informes d’ac-

LES COBERTURES A CONTRACTAR SON EL
FACTOR DETERMINANT, PER SOBRE DEL PREU

cidents donem a l'asseguranca
més cara sera la polissa I'any se-
giient. Si en un any hem presen-
tat dos informes, per exemple per
un cop posterior i un trencament
de vidres, 'any segiient I'assegu-
radora ens penalitzara incremen-
tant la prima o no aplicant bonifi-
cacions.

5) El pagament tinic, més eco-
nomic. A I'hora de pagar l'asse-
guranca, la majoria de compa-
nyies donen l'opcié de complir
amb la quota d’un sol cop o fer
un pagament fraccionat, que pot
ser mensual, trimestral o semes-
tral. Si és possible, ho pagarem
d’una sola vegada, ja que gene-
ralment sol ser 'opcié més bara-
ta, i fins i tot algunes companyies
ofereixen descomptes si s'abona
la quota en un pagament. Per
contra, se solen aplicar recarrecs
quan la prima s’abona en dife-
rents quotes: com més fracciona-
ment, més recarrecs.
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ANDBANK

Assegurances

Mai baixis els bracos.

AndSalut Plus

El diagnostic preventiu és vital per tractar el cancer i
guanyar labatalla, i nosaltres et volem ajudar. Andsalut,
és l'asseguranca que sempre t'acompanya amb els
serveis de millor qualitat per a la teva tranquil-litat i
amb la llibertat d’escollir el centre medic.

A més, tindras els seglients avantatges:

- 20 % de descompte sobre I'import de la prima
anual en contractar la teva asseguranca (descompte
aplicable el primer any).

+ No s’aplicara el periode de carencia a les despeses
sanitaries en general.

Junts en la lluita i en la prevencio.
T. 4376881965 -  +376 324782
andbank.assegurances@andbank.com

andbank.com

Vegeu les condicions generals de contractacid. La concessié de les operacions estara condicionada a |I'avaluacié i als criteris de risc
d’Andbank Assegurances. Andbank Assegurances es reserva el dret de modificar les condicions d’aquesta oferta sense previ avis.
Campanya fins al 30/11/2021.
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