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“Damos un valor
anadido a la oferta
de los corredores
profesionales”
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Adrian Sharp,
director general de

MILLENNIUM, ha
concedido su primera
entrevista a una
publicacion especializada
coincidiendo en €l
tiempo con la puestaa
disposicién del mercado,
através de la web, de los
informes de auditoriay
memoria de su entidad.
Con esta decision se
pretende despejar las
dudas que puedan
existir en el mercado

y mostrar la apuesta

por la transparencia.

En sus declaraciones,
Sharp reitera ademas

el objetivo de dar

a los corredores
profesionales “acceso a
productos flexibles, con
coberturas ajustadas

a las necesidades de

sus clientes, a precios
ajustados y connivel

de respuesta agily
profesional”,

Adrian Sharp,
director general de
MILLENNIUM
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tual destacan las pdlizas de; RC General,
RC del Promotor (Constructor), TR Cons-
truccidn, Decenal, Afianzamiento, Dafios
(Comercio, Hogar Comunidades, Indus-
trial, Hotel, Joverias, Geridtricos e Institu-
ciones Sanitanas), RC Sanitaria, Caucian
Corredores, Accidentes (individuales v co-
lectivos), Incapacidad Temporal y LEX,

AA - sLUIENES son sus principales
clientes?

AS.- Como compafifa especializa-
da en la distribucidn de productos en ré-
gimen de LPS, nuestra principal y dnico
cliente es el corredor de segures profesio-
nal, Su apuesia pemanente por la bls-
(ueda de las mejores opciones asegura-
doras para sus clientes le convierten sin
duda en nuestra mejor aliado,

En el corredor buscamos, por un lado,
Una refacion a largo plazo v estable, basa-
da fundamentalmente en criterios de leal
tad a los acuerdos y compromisos mu-
oS suscritos v también en un elemento
(ue en el mundo asegurador es vital y de-
terminante: “la confianza”. Solo con ella
es posible Un desarrollo de negocio esta-
bley duradero,

GIBRALTAR Y EL CONTROL
DE LA FSC

AA- JPor gué eligieron Gibraltar
para Ubicar sus aoficinas? ;De qué drgano
de control dependen?

A.S..- Como bien se conoce en el sec-
tar es muy habitual plantear iniciativas
empresariales desde pafses similares 3
Gibraltar. Muchos de los gruipos asegu-
radores y reaseguradores mas importan-
tes del mundo ubican sus casas matri-
ces en lugares como Bahamas, Bemmu-
das, Dublin, Luxemburgo, .., Las razones
fundamentales de buscar estos lugares
son la aglidad de gestidn vy administra-
cidn v jedmo nal las menores cargas fis-
cales, que permiten mayor grado de ca-
pacidad para competir en mercados con
gran agresiidad y continuos cambios v
fluctuaciones,

El drgano reguladaor del mercado ase-
gurador en Gihraltar es la Financial Ser-
vices Commission (FSC), quien concede

26 | 23octubre 2007

LI TV IR w3 e o ——

IV .
I'SR%SSGOCSRIPClON MI
SEGUROS kst

Papel de OM

‘ALA.- ¢ Por qué han decidido estar presentes en el mercado exclit-
stvamente a traveés de OM? ;Qué les aporla esta Agencia de Sus-
evipeion v sus profesionales?

A.S.- En Espaiia, actualmenie, hay muy pocos coyredoyes qite pite-
den acceder al negocio en LPS, ya qute en solitario la estabilidad
en este mereado frenfe al proveedor infernacional no es ficil. Los
sindicatos y compaiilas que trabajin en LPS son exigenles con Sus
distribuidores v su novmmativa wuy precisa. El acceso a productos
flexibles, a coberfuyas insolitas en Espaiia, y a precios ajustados al
negocio, se hace vealmente complicado, como decia anteriormen-
te. No es ficil pensar en abyiv una via libve de acceso a un negocio
tan exigente, pevo el mercado demanda soliciones. Y es aqut don-
de OM, con Dayio Spala a la cabeza, ha jugado y fugard un vital
papel para la capiacion de negocio pava niuestra compasita. Nos
ha demostrado capacidad y profesionalidad parva seguir apostando
por ellos y estoy convencido que estavin encaniados de seguiy dan-

do solutciones adecuadas a la Mediacion Espaiiola.

las licencias de operacidn y seguimiento,
yequivale al de cualquier pafs de la Comu-
nidad Europea, Para gue todo el mundo
e sitlle, su foma de operar y de contro-
lar es muy similar, casi idéntica, a la FSA
britanica,

AA- GMILLENNIUM  apuesta por
'bajar’ los precios para ganar negocio?
+De qué forma se preacupan por el resukb
tado técnica?

AS.- No apostamos exclusivamen-
te por bajar precios, Tratamos de apor
tar a nuestro clients, el intermediario de
seguras, el mejor senvicio, La estructurg
de MILLENNIUM se orienta basicamente
a conseguir los mejores resultados tée-
nicos con la mejor oferta del mercado,
Esta afirmacion que, a prior, parece im
posible de conciliar a través de los meca
nismos de las entidades tradicionales, va
que sU estructura es mucho mas pesa-
da gue las entidades que operamos en
LPS, en nuestro caso se cumple de forma

habitual, Se trata de gestionar adecuada-
mente 38 estruciuras siempre ligeras de
los operadores en PS v los procesos de
informacidn de los riesgos para, después
de un exhaustivo pero rdpido andlisis por
nuestros departamentos técnicos v de
reaseguro, poder ofrecer al mercado las
mejores opciones de suscripeidn,

AA - i 0Ué polftica de seleccidn de
fiesgos aplican? ;Qué minimos plantean
a un cliente para aseglrar sl riesgo?

A.S..- Intentamos automatizar todos
los procesos de selectitn de riesgosy de
contratacion depurando al maximo v sin-
tetizando también todos los niveles de in-
farmacidn previos a la admisidn de los
mismos, Somos congtientes que los co-
rredores necesitan respuestas en tiempo
real y cualquier producto que tenga la vo-
cacidn o aspiracion de ser contratado de
forma exitosa requiere del automatismo
que el mercado tradicional en productos
especializados o nichos todavia no es ca-





