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Iniciativa Belt and Road:

impulso al comercio y al PIB mundial

ASi SOM0S TENDENCIAS CON EXPERIENCIA

Alberto Berges, Director Employer branding, o Fernando Candia,
General de SOLUNION cdmo crear una marca Vicepresidente Southern &
con reputacién laboral Western Europe de Bunge
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Jorge Pedemonte, nombrado
nuevo CEO Chile

SOLUNION ha nombrado a Jorge Pedemonte, CEO
de SOLUNION Chile, en sustitucién de Francisco
Ros, que se ha incorporado recientemente al equipo
local de MAPFRE como CEO de MAPFRE ASISTENCIA
en Chile.

Por su parte, Jorge llega a la direccién local después
de dirigir el area Comercial y de Marketing de
SOLUNION México. Posee una amplia experiencia

en el mercado financiero y participo en la puesta en
marcha de SOLUNION Chile en el ano 2014, como
Director de Operaciones.

Las empresas reducen los plazos
de pago de forma preventiva

Después de alcanzar el tope de los diez ultimos anos en 2017
(66 dias), el periodo medio de pago mundial (DS0) cay6 hasta
los 65 dias en 2018, en linea con la desaceleracién econémica.
Ademas, se espera que este indicador pueda alcanzar los 64
dias en 2019, a medida que el crecimiento del PIB mundial se
desacelera. Estos datos aparecen en el ultimo informe de Euler
Hermes, que también pone en evidencia como las empresas
estan reduciendo los plazos de pago de forma preventiva,
excepto en los paises mediterraneos.

Por areas geograficas, las empresas chinas lograron reducir en
un dia su periodo de pago en 2018, asi registraron un DSO de 92
dias, lo que refleja su importante papel como “bancos invisibles”
a nivel nacional (y también para el resto de Asia). En cambio, los
paises mediterraneos han vuelto a la tendencia de pagar mas
tarde. Asi Italia, Francia, Grecia y Espafna vieron como su DSO se
alargaba b, 2, 2 y 1 dia, respectivamente, en 2018.
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Mejor aseguradora de crédito en el
barometro ADECOSE

Por sexto afno consecutivo, SOLUNION Espana ha sido reconocida
como mejor compania de seguro de crédito en la X edicion del
Barémetro ADECOSE 2018, estudio anual que mide el grado de
satisfaccion de las principales corredurias de Espana con las
companias aseguradoras con las que trabajan.

Los corredores valoran una vez mas a SOLUNION como la primera
compania de seguro de crédito en términos de satisfacciony
calidad de servicio. “Después de seis anos, es un honor volver a ser
reconocidos por nuestra calidad de servicio. Contar con el apoyo

de los corredores, supone un importante impulso para seguir
avanzando en nuestra estrategia de negocio, enfocada totalmente
a la satisfaccién de nuestros clientes y colaboradores”, comenta
Laurent Treilhes, Director General de SOLUNION Espana.

Desaceleracion
del crecimiento
economico

La economia global se adentra “en una fase de
desaceleracion controlada” que coloca el crecimiento
en torno al 3,3% en promedio, a lo largo de 2019 y 2020,
segun el ultimo “Panorama econdémico y sectorial 2019:
perspectivas hacia el segundo trimestre”, elaborado por
el Servicio de Estudios de MAPFRE.

Tres hechos marcan la ralentizacion de la economia
global: la pérdida de dinamismo nuevamente de la
eurozona; el crecimiento de la economia de China 'y
el proteccionismo entre Estados Unidos y el mundo
(especialmente, con China), que esta afectando al
comercio y a la inversion a escala global.

El estudio alerta que “sin ser equiparable a la situacion
previa a la crisis de Lehman (los instrumentos y el
estado de los agentes son mejores hoy), una crisis podria
activarse por similares detonantes (crisis de liquidez,
confianzas, etc.) y afectar via expectativas a los precios”.
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Personas: la clave del éxito

Si a dia de hoy, alguien me pidiera que calificase
de algin modo la evolucion econdmica mundial
del primer trimestre del ano, seguramente diria
volatil, cambiante. Los ultimos informes que
presentamos en estas paginas muestran un
contexto global en el que hay acontecimientos
que se suceden de forma veloz e intensa y que
marcaran la evolucién de 2019.

China avanza posiciones en su expansion
comercial. La iniciativa “Belt and Road”, tal y
como se detalla mas adelante, podria impulsar
las transacciones comerciales de bienes

entre China y sus socios por valor de 117.000
millones de délares en 2019.

En este contexto global, desde SOLUNION,
gueremos ayudar a protegerse a todos los
segmentos empresariales, solucionar los
problemas concretos de los actores de las
distintas industrias con una respuesta agil y de
la maxima calidad.

Las personas son la clave del crecimiento de
las organizaciones. Por eso, en este niUmero,
s dedicamos un amplio espacio. EL employer
‘anding cobra cada vez mas fuerza como
trategia para posicionar la imagen de una
empresa como empleador, para captar talento e

impulsar el crecimiento profesional. Mercedes
Sanz, directora del Area de Seguro y Prevision
Social de Fundacion MAPFRE, detalla las
conclusiones del estudio “Employer branding en
el sector asegurador” y algunos proyectos que
tienen en marcha para impulsar el atractivo del
seguro como empleador.

Agradezco sinceramente la colaboracién de
Pilar Jerico, una auténtica experta en cultura
organizacional, abanderada del “no miedo” y de
la importancia de la determinacion, y una de las
100 mujeres lideres en Espana, que acaba de
publicar “;Y si realmente pudieras?”.

Y hablando de personas y de éxito, resulta
muy interesante la experiencia de Bunge,
compania lider en el abastecimiento y
suministro de granos y semillas oleaginosas.
Fernando Candia, su Vicepresidente para
Southern & Western Europe, narra la apuesta
por la diversidad y la multiculturalidad en
sus equipos, y habla del emprendimiento y

la flexibilidad como valores fundamentales
para la transformacién y el crecimiento. Para
Bunge, el apoyo de SOLUNION en cuanto
ainformacién y prevencion de deudas

es estratégico para gestionar de forma
equilibrada las ventas, minimizando el riesgo.

Alberto Berges, Director General de SOLUNION
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La iniciativa Belt and Road impulsa el comercio y el PIB a nivel mundial | 8 ~ Tribuna: Pilar Jericd,
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Vicepresidente Southern & Western Europe de Bunge | 14 ~ Producto: SOLUNION lanza Py
| 16 ~ Vision de mercados: Escenario macroeconomico: la economia global se prepara para el gran
cambio | 18 ~ Territorio de pago: Italia / Reptblica Dominicana

L Ai02019 ] 3 ]



“Queremos ayudar a protegerse a todos los
segmentos empresariales con una respuesta dgil y
de la maxima calidad”™

V-

Alberto Berges, Director General de SOLUNION

Alberto Berges se incorporé a SOLUNION como Director General
a principios de ano. Proveniente de MAPFRE, donde desempeié
diversas posiciones directivas en Latinoamérica y Espana, la mas
reciente como CEO de MAPFRE Asistencia, se muestra orgulloso
del trabajo y compromiso del equipo de SOLUNION, “que es lo

que nos ha llevado donde estamos”. Ahora, su intencién es que la
entidad siga creciendo rentablemente, como hasta el momento,
“siempre con prudencia y teniendo en cuenta las realidades de
los diferentes mercados”.

= SOLUNION: ;Cual fue su primera
impresion al llegar a la entidad?
Alberto Berges: Por mi experiencia

en MAPFRE, he tenido la suerte de
conocer ya la extraordinaria evolucidn
de la compania desde practicamente

su creacion, hace seis anos. Aun asi,
dicho esto, las primeras impresiones, y a
medida que paso a paso voy conociendo
mas SOLUNION, son todavia mejores

de lo que me esperaba. Algo que me
gustaria destacar y creo que ha sido
clave en la evolucidn que menciono, es la
calidad y alto rendimiento del equipo

de SOLUNION.

= S: SOLUNION ha cumplido seis aios
de actividad y el balance es realmente
positivo. En un entorno a menudo
poco favorable, ;como han logrado
posicionarse como referente en seguros
de crédito y caucion tanto en Espaia
como en Latinoamérica?

El devenir de SOLUNION y sus
resultados durante este periodo
se deben principalmente al equipo
de SOLUNION, capitaneado por mi
companero y antecesor, Fernando
Pérez-Serrabona. El haber atravesado
de una manera solvente una crisis tan



dura y profunda como la que sufria
nuestro pais en 2013 y que afecto
especialmente al seguro de crédito, y
tener un posicionamiento muy relevante
en mercados latinoamericanos como

el mexicano, chileno y colombiano, nos
permite mirar al futuro con optimismo.

u S: Ahora, tras la consolidacién del
proyecto, ;qué etapa afronta la entidad
con el impulso de sus accionistas,
MAPFRE y Euler Hermes?

A.B: Nuestros accionistas son el alma de
este proyecto. En SOLUNION tenemos la
gran suerte de contar con las fortalezas
de dos grandes: por un lado, MAPFRE,
gue pone a nuestra disposicion su
capacidad de distribucidn, con una
capilaridad geografica dificil de igualar
en los mercados en los que operamos;
por otro, Euler Hermes, lider mundial en
seguro de crédito, que nos proporciona
cercania al riesgo y la mayor base de
datos con informacidén actualizada de
empresas de todo el mundo.

El apoyo de nuestros accionistas y el
trabajo y compromiso del equipo son

los que nos han llevado donde estamos.
Nuestra intencion es continuar creciendo
rentablemente, siempre con prudencia

y teniendo en cuenta las realidades de
nuestros mercados.

“Las empresas deberan,
mas que nunca, proteger
sus activos y llevar a
cabo una gestion del
riesgo comercial todavia
mas precisa”

® S: ;Como va a seguir ayudando
SOLUNION a las empresas de Espaiay
Latinoamérica a ampliar horizontes en
su actividad comercial?

A.B: Trabajando codo con codo con
ellas, como venimos haciendo hasta el
momento. Con el cliente, mantenemos
una actitud de escucha abierta.
Podriamos pensar que, por nuestra
experiencia, conocemos lo que necesitan
nuestros clientes, pero nunca podemos
dejar de escuchar al mercado. Solo

asi podremos adaptarnos y generar
productos que den soluciones a las
necesidades reales de las empresas.

En este sentido, nuestro espiritu
innovador, nuestras ganas de seguir
aprendiendo y de ir mas alla nos
llevan a continuar explorando para
adaptar nuestra oferta de una forma
agil y constante, al ritmo que requieren
las empresas. Queremos ayudar a

protegerse a todos los segmentos
empresariales y crear productos
especificos que solucionen los
problemas concretos de los actores de
las distintas industrias.

Ademads de nuestros productos y
servicios, también hay una evolucién
proactiva y constante de los procesos
internos. Lo que buscamos es una mayor
eficiencia a la hora de responder a
nuestro cliente. La respuesta debe ser
agil, pero también de maxima calidad.

® S: La dltima apuesta en Espaia es
Py, un seguro a medida de la pequeia
empresa. ;Esta creciendo en las
empresas una mayor conciencia sobre
la necesidad de gestionar el riesgo
comercial, independientemente de su
tamano?

A.B: Absolutamente. El riesgo
comercial es inherente a la

actividad de cualquier empresa,
independientemente de su tamano.

En SOLUNION hemos querido dar un
giro al seguro de crédito para acercarlo
a la realidad de pequehas y medianas
empresas, no solo en Espana, sino
también en el resto de nuestros
mercados. De este modo, hemos creado
una poliza con una operativa mucho
mads sencilla y un pago por médulos que
resulta factible para las empresas de
estas caracteristicas.

® S: ;Qué incertidumbres econémicas
hay que vigilar mas de cerca este aifio?
A.B: Habra que estar atentos a las
consecuencias del cambio de ciclo
econémico, que traera consigo un
aumento de las insolvencias, que
estimamos en un +6% interanual

para 2019. Las empresas deberan,
mds que nunca, proteger sus activos
y llevar a cabo una gestidn del riesgo
comercial todavia mas precisa.

Asimismo, deberemos vigilar
incertidumbres como la generada en
torno a la disputa comercial entre
Estados Unidos y China, que ya ha
restado al crecimiento de la economia
mundial mds que los propios aranceles
impuestos por el pais americano, pero
cuya escalada, afortunadamente, parece
haberse contenido. El desenlace sobre el
Brexit o algunos procesos electorales son
también retos a los que deberemos hacer
frente este ano.

® S: ;Cudles son sus planes de
expansion para los préximos anos?
¢Sigue siendo Latinoamérica y el Caribe
el area natural de crecimiento?

A.B: Nuestro foco esta en saber
gestionar nuestros propios motores

de crecimiento y nuestros esfuerzos
para potenciar la productividad. Por
supuesto que Latinoamérica esta en el

Caucion,
un seguro
imprescindible

Hace un ano, SOLUNION
incorporaba a su oferta los
seguros de caucion. Este ramo,
segun Alberto Berges, “es una
de las soluciones mas eficaces
que existen para garantizar una
obligacion legal o contractual
frente a un tercero. Se trata

de un seguro no solo util, sino
imprescindible cuando la
Administracion Publica o una
empresa privada, exige este tipo
de cobertura o garantia para
seguir adelante con el proyecto”.

Ademas, “gracias al analisis que
realiza la aseguradora sobre el
tomador del seguro —anade—,
el beneficiario (quien exige

la garantia) puede conocer

la solvencia del tomador del
seguro, o su capacidad para
desempenar un proyecto, y de
esta forma, garantizar su éxito".

Finalmente, “se trata de un
seguro que puede utilizarse

para regular relaciones de
diferente indole. Segun la
naturaleza de la obligacion,
podemos emitir garantias de
pago, financieras de hecho (obra/
servicio) y un largo etcétera”.

radar. SOLUNION nace con el objetivo

de ser el lider de seguro de crédito y
servicios asociados al riesgo comercial
en Espafnay en esta regién, y no hemos
cambiado nuestras aspiraciones. Hay que
consolidar para crecer, y esta es la vision
con la que estamos trabajando.
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A FONDO

La iniciativa Belt and Road impulsa el
comercio y el PIB a nivel mundial

La iniciativa Belt and Road impulsara las transacciones comerciales de bienes entre
China y sus socios por valor de 117.000 millones de ddlares en 2019, con dos efectos
significativos: el crecimiento del comercio mundial (+0,33 pp) y del PIB (+0,1 pp).

os flujos del comercio de
Lmercancn’as entre Chinay los

socios de la nueva ruta de la
seda aumentaran previsiblemente
en +117.000 millones en 2019. Este
incremento podria impulsar en +0,3pp
el comercio globaly en +0,1pp el PIB
global durante el ejercicio actual, segin
el andlisis de SOLUNION a partir de un
estudio de Euler Hermes, su accionista
junto con MAPFRE.

Especificamente en China, las
exportaciones a los socios de la nueva
ruta de la seda podrian aumentar en
+56.000 millones de délares en 2019,
después de alcanzar los 76.000 millones
de ddlares en 2018.

Entre los principales destinos de las
ventas al exterior chinas se encuentran
Corea del Sur, los paises miembros de
la zona ASEAN (Tailandia, Indonesia,
Malasia, Singapur y Filipinas), India y
Rusia, con las siguientes caracteristicas:

M S solunion

» Para mercados maduros, como
Corea del Sur y Singapur, una mayor
penetracion de las empresas chinas
en el mercado exportador reflejaria
mejores relaciones comerciales y
ventajas competitivas, especialmente
en productos de alta tecnologia.

* En la ASEAN y en India, se espera
que las empresas continentales se
beneficien de un fuerte crecimiento de
la demanda interna.

« En Rusia, el principal impulso sera
desviar las ventas a otros paises
debido a las sanciones occidentales,
que obligaran a las empresas rusas a
buscar otros proveedores.

Por otro lado, las exportaciones a
China de los paises que forman parte
de la nueva ruta de la seda creceran
+961.000 millones de délares en 2019.
Corea del Sur sera probablemente

el principal beneficiado gracias, en

gran medida, al aumento de la clase
media china y a las mejores relaciones
politicas entre ambos paises. Ademas,
la ASEAN e India se beneficiaran del
desarrollo de la cadena de suministro
creada por China.

Un proyecto que se consolida

Nacida a finales de 2013, la nueva ruta de
la seda, conocida también como BRI (Belt
and Road Iniciative), es una estrategia

de desarrollo y cooperacién lanzada

por China.

Su objetivo es promover una mayor
cooperacion entre Chinay sus
principales socios en asuntos como el
comercio, la financiacion, la inversion y la
cultura. Con este proyecto, China decidid
crear una unica plataforma para unificar
el comercio y la financiacion comercial
de las economias del Sudeste Asiatico
hasta Europa, apoyando asi el comercio
internacional de otros paises y evitando
una guerra comercial.



Triple impacto: inversion, demanda y competitividad

AUMENTO DE LA CRECIMIENTO DE LA

INVERSION DE CHINA DEMANDA CHINA
Desde 2014 y hasta junio de 2018, la Las importaciones chinas desde los
inversion de China en los paises que paises que participan en la nueva ruta
forman parte de la nueva ruta de la de la seda aumentaron en un +22%
seda aumento 410.000 millones de interanual en 2018, en comparacion
dolares, frente a los 261.000 millones con el +16% interanual de las
de ddlares que se invirtieron entre importaciones totales. En general,
2009 y 2013. Asia (Pakistan y Malasia) estos mercados representan ahora el
y Europa (Rusia) son los mercados que 38% del total de las importaciones de
mas se han beneficiado. mercancias chinas.

La nueva ruta de la seda...

Abarca un area
que representa
L e b e s o e casi el 36% del
PIB mundial,
el 68% de la
poblacién mundial
y el 41% del
comercio mundial.

Incluye mas

de 80 paises,
principalmente
de Asia, Europa
y Africa.

COMPETITIVIDAD

MEJORADA
Se espera que las mejoras en
infraestructuras aumenten la
competitividad de los mercados de
la nueva ruta de la seda, a través de
menores costes de transacciones.
Un ejemplo es la construccion del
enlace ferroviario Yiwu -Teheran,
que redujo significativamente el
tiempo de viaje.

Es equivalente a

10 Planes Marshall
y una pieza

esencial para las
oportunidades

de crecimiento

y liberacién del
sobreendeudamiento
de China.




TRIBUNA

“La cuarta revolucion industrial va a abrir las puertas
a un nuevo renacimiento”

Pilar Jerico, Presidenta Ejecutiva y socia de Be-Up, conferenciante y escritora

nion

Doctora en Organizacién de Empresas
y licenciada en Ciencias Econdmicas

y Empresariales, Pilar Jericé es
considerada una de las 100 Mujeres
lideres en Espana. Ha realizado estudios
de especializacién en Estrategia

en Harvard y en Comportamiento
Organizativo en UCLA (Estados Unidos).
Pionera internacional en el analisis

del talento y el impacto del miedo

en las organizaciones en Espana'y
Latinoamérica, colabora habitualmente
con medios de comunicacién y ha
impartido conferencias en paises como
Espafia, Colombia, Chile, Argentina,
México y Estados Unidos. Su ultimo
libro: ;Y si realmente pudieras?”.

- ¢Qué es el talento? ;Se
nace con talento o se hace?

El talento es la capacidad
para alcanzar resultados superiores,
tanto a nivel personal como en equipo.
Hay un tipo de talento con el que si se
nace, por ejemplo, la ldgica matematica
gue es algo innato, pero eso no significa
gue no se pueda desarrollar. En el
mundo de la empresa la mayor parte
de los talentos que nos interesan se
desarrollan. Por lo tanto, con el talento
se nace y también se hace. Hay una frase
que me gusta mucho: el talento nace,
pero como nacen tan pocos el desafio
es hacerlo.



= S: ¢Existen suficientes puentes entre
formaciéon y empresa para potenciar
el talento?

P.J: La formacion es esencial para el
desarrollo del talento. Partiendo de
esto, si nos referimos a la formacién de
cara a las universidades, todavia queda
mucho por desarrollar, basicamente
porque no se suele trabajar en
habilidades, que son esenciales para el
desarrollo del talento futuro, sino que
se pone mas foco en el conocimiento.
Si bien es cierto que los sistemas
educativos estdn cambiando, todavia
gueda bastante por avanzar.

B S: ;Qué papel tiene el talento de los
profesionales en la cuarta revolucion
industrial?

P.J: Es verdad que la tecnologia cada
vez esta fagotizando mas posiciones,
pero también se estadn creando otras
nuevas de mayor creatividad. Por
tanto, el papel del talento va a ser
esencial. Hay una frase en ingles
que dice: ‘high teach, high touch’,
cuanta mas tecnologia, mas contacto
humano, y eso resume lo que va a
ocurrir. Hay posiciones que van a
desaparecer, todas aquellas que

se puedan automatizar, pero a los
profesionales nos va a quedar un
espacio fantastico en lo relacionado
con habilidades, como la creatividad,
la toma de decisiones, etc., aspectos
mds humanos. La cuarta revolucion
industrial va a abrir las puertas a un
nuevo renacimiento.

= S: ¢En qué aspectos hay que incidir

a la hora de formar a los lideres del
futuro?

P.J: El liderazgo depende de cuatro
factores. El primero, la visidn,

dejar claro a la organizacién dénde
queremos ir. El segundo tiene que ver
con ‘ser util, es decir, el desarrollo

del talento, el empowerment, el dejar
gue las personas tomen decisiones

y no hacer una microgestién o
micromanagement. Un tercer factor es
la gestion de ‘hacer sentir importante’
y esta relacionado con generar buenas
conversaciones donde las personas se
sientan importantes, que sepan que se
cuenta con ellos. El cuarto factor tiene
que ver con el ejemplo, la pasion,

los valores, etc. que el lider ha

de trasladar.

= S: En su libro “;Y si realmente
pudieras?”, muestra la fuerza de la
determinacion. ;Cualquier persona
puede lograr aquello que se proponga?
P.J: Evidentemente no. La determinacion
es una fuerza inherente, innata en

todos nosotros que, a veces, se queda
completamente paralizada por el

miedo. Es una energia muy potente y el
objetivo del libro es precisamente lograr
despertarla. Nos va a ayudar a estar

en el camino de conseguir lo que nos
propongamos, pero hay cosas que no
dependen solo de nosotros.

= S: En el ambito empresarial,

¢qué importancia tiene el grado de
determinacién de quien emprende?

P.J: Es absolutamente crucial. Un
emprendedor es una persona con
determinacién que, por supuesto, tendra
miedo y dificultades, pero da el paso.

B S: ;Se puede pecar de exceso de
determinacion y convertirse en un riesgo?
P.J: No tengo esa sensacion. Un exceso
de determinacion es un aspecto positivo.
Otra cosa es el miedo y el objetivo es
que este no provoque una paralisis.

;Y eso se consigue con una reduccién

de la determinacion? No, se consigue
reduciendo el miedo, son cosas distintas.
Ojald en las empresas hubiera exceso

de determinacion.

= S: ;Qué es eso de la seguridad que
tanto afioramos?

P.J: Es una trampa. Pensamos que si
tenemos seguridad absoluta vamos a
ser mucho mas felices. Es una tendencia
de nuestro propio cerebro mamifero
que tiende al control para alcanzar la
supervivencia. Pero en un mundo con
tantos cambios, esta seguridad saca
de quicio. La busqueda constante de
seguridad es en el fondo una trampa
para la felicidad y para el desarrollo
de nuestro talento y de nuestra
determinacion.

® S: Por qué o para qué, ;cudl debe ser la
primera pregunta antes de actuar?

P.J: Quizas sea mas potente el para qué,
porque te orienta hacia el futuro; es

una cuestidn vinculada al propésito, a

la fuerza, a la energia... Pero por qué te
ayuda a entender las claves del pasado.
Las dos son necesarias y tienen que ir

de la mano.

“Soy una
aprendiz

constante”

Pilar Jericd se define “como

una persona amante de una
buena conversacién, interesada
en el ser humano, empresaria,
escritora, conferenciante y con
mucha curiosidad e interés por el
aprendizaje”. Para ella, “lo bonito
de la vida es errar y volver a
aprender. Tengo la suerte de seguir
equivocandome, eso significa que
estoy viva, y de mantener una
constante busqueda. jAspectos en
los que deberia mejorar? Muchos.
Nunca se llega a la maxima
excelencia en nada. Simplemente
estamos en el camino. Soy una
aprendiz constante tanto nivel
personal como profesional”.

“La tecnologia cada vez esta fagotizando mas posiciones, pero
también se estan creando otras nuevas de mayor creatividad”
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Employer branding

0 como crear una marca con reputacion laboral

Impulsar una marca con gran reputacion como empleador. De eso se ocupa el employer
branding, un término acufiado en los noventa que hoy es imposible pasar por alto.

a importancia creciente de las
Lpersonas y su talento para el éxito
empresarial ha originado que

muchas entidades se replanteen sus
estrategias en torno a estos factores
claves. Una de las respuestas es el
desarrollo de una marca atractiva en el
mercado laboral.

El employer branding tiene que ver con
las acciones para posicionar la imagen
de una empresa como “empleador”,
especialmente entre sus recursos
humanos presentes y futuros. Aunque
estos no son los Unicos receptores:
también clientes, inversores, socios,
proveedores, etc., estan cada vez mas
pendientes de este aspecto, conocedores
de que las companias que cuidan su
capital humano son garantia de una
mayor productividad.

Hl S solunior

Conquistar el talento...

Impulsar el éxito de una marca en

el mercado laboral es, por tanto,
imprescindible para el crecimiento de la
actividad, pero también para cumplir otro
reto cada vez mas urgente en cualquier
organizacion: la atraccion del talento. Si
la reputacion de la entidad en este ambito
es solida, las posibilidades de atrapar a
los mejores candidatos se multiplican.

...y retenerlo

Hoy en dia, las marcas deben resultar
atractivas para este nuevo talento que elige
doénde trabajar, pero tan importante como
atraerlo es retenerlo. Una buena marca
empleadora contribuye a reducir la rotacién
de la plantilla. La estrategia de fidelizacion
debe comenzar cuanto antes para alinear
al empleado con los valores de la empresa
y garantizar su permanencia.

Al encuentro del talento

En la actualidad, internet y las redes
sociales se han convertido en el
escaparate ideal para dar a conocer

la marca empleadora y luchar por el
talento. Esto supone ir mas alla de
colocar en su web la tipica seccién
“Trabaja con nosotros” o publicar una
oferta de empleo en redes sociales.
Algunas empresas ya han dado el paso
para crear sites o blogs de empleo con
contenidos especificos para atraer el
talento, en los que los testimonios de la
plantilla adquieren gran protagonismo,
convirtiéndose en los mejores
embajadores de la marca.

Una sélida propuesta de valor

Contar con una buena marca empleadora
solo es posible si se construye sobre

una sélida Propuesta de Valor hacia el



Empleado (PVE), que estara formada
por todos los beneficios que se ofrecen
a los trabajadores de caracter tangible
(como la retribucidn, el desarrollo
profesional, la flexibilidad horaria, la
conciliacion, etc.) e intangible (como el
orgullo de pertenencia a la organizacion,
sus valores éticos, medioambientales,
sociales, etc. y el clima laboral, entre
otros), que son los que cobran cada dia
mas fuerza.

El ejemplo de MAPFRE

MAPFRE cuenta con gran atractivo para
el talento, al poner a las personas en

el centro de su organizacion, haciendo
posible que sean ellas quienes tracen
su ruta de crecimiento profesional. La
promocidn interna se hace realidad a
través de MAPFRE Global Talent Network.
En 2018, un 12% de su plantilla cambio
de puesto, funcion o pais. El grupo esta
aprovechando la intensa trasformacion
hacia el mundo digital y conectado
para reforzar aiin mds su marca

como empleador.

Los empleados se han convertido en
los mejores embajadores de la marca

y destacan las ventajas de trabajar
para una empresa con amplios valores,
socialmente responsable y con grandes
oportunidades de crecimiento y
formacion, un capitulo al que el pasado
ano dedicaron un presupuesto de 20,8
millones de euros.

También ponen en valor su apuesta por la
innovacion, las medidas de conciliacidn,
el trabajo flexible, los descuentos en
productos y servicios que la entidad
comercializa, los beneficios sociales y los
proyectos de voluntariado corporativo.

En suma, una sélida oferta por la que

la aseguradora ha sido en numerosas
ocasiones reconocida.

Reconocimientos 2018

La consultora internacional Great

Place To Work considerd nuevamente a
MAPFRE en Espana, en 2018, como la
mejor empresa para trabajar con mas
de 5.000 empleados. También MAPFRE
México conseguia este titulo por 11° afo
consecutivo y, en el caso de MAPFRE
Peru, por 4° ano, situandose en el top 20
de las mejores companias.

También durante la pasada anualidad,
MAPFRE era premiada en sexta ocasion
con un “Randstad Award” por ser la
empresa del sector asegurador mas
atractiva para trabajar en Espana.
Ademds, fue la aseguradora mejor
valorada por los universitarios, segin
el Ranking Merco Talento Universitario
2018. El grupo entré igualmente en el
Top 10 del Ranking Merco Talento 2018
y se consolidé como la aseguradora mas
valorada para trabajar por cuarto

ano consecutivo.

“Debe haber consenso en el sector
para mejorar el Employer Branding™

; Mercedes Sanz,
Directora del Area de Seguro y Prevision Social de Fundacion MAPFRE

ejorar la imagen de marca
M como empleador es uno de

los grandes retos del seguro,
un sector en plena transformacion,
con una demanda creciente de
talento y gran estabilidad para el
empleo, aunque muchos todavia
lo desconocen, segun desvelan los
resultados del informe ‘Employer
branding en el sector asegurador’. El
estudio se ha llevado a cabo gracias
a una ayuda a la investigacion de
Fundacion MAPFRE.

¢Qué imagen proyecta el seguro al
exterior como empleador?

El estudio muestra el reducido
atractivo que tiene el seguro como
empleador, tanto en términos
absolutos como frente a otras
actividades, lo que encarece el acceso
al talento por parte de la industria
aseguradora y dificulta su desarrollo.

¢A qué obedece esta situacion?

La principal causa es el
desconocimiento de los atributos
objetivos de su oferta de empleo, los
tipos de trabajo, etc. Como ejemplo,
el 57% de los encuestados cree

que los trabajos son repetitivos y
poco variados, el 40% desconoce la
estabilidad del empleoy el 51%, qué
salarios ofrece.

¢Es posible mejorar el employer bran-
ding en el sector asegurador?

Debe haber consenso en el sector para
mejorar el EB y promover acciones
tanto conjuntas como individuales.
Igualmente, una linea de comunicacién
sobre los aspectos objetivos del empleo
ayudara al objetivo de mejora, asi como
al impulso de la cultura aseguradora,
incidiendo en la transparencia y la
generacion de confianza. Acciones
como el Plan de Educacion Financiera,
del que Fundacién MAPFRE es miembro
desde hace afos, apuntan en esa linea.

¢Qué otros pasos han dado en Funda-
ciéon MAPFRE?

Para hacer frente al desconocimiento,
en Fundacion MAPFRE hemos

puesto en marcha un proyecto que
consiste en organizar jornadas en
coordinacidn con universidades, en
las que se muestra a los alumnos las
principales conclusiones del estudio, y
se les informa de aspectos concretos
del empleo en una aseguradora
(estabilidad, conciliacion, salarios,
promocion, etc.) y de la evolucion del
sector (nuevos usuarios, tecnologias,
modelos de negocio y productos, entre
otros). Tras las acciones realizadas
hasta la fecha, la mayoria de los
asistentes mejoraron su percepcion
sobre muchos aspectos del seguro.
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Graduado en Administracién de
Empresas por la Washington University
en St. Louis, Candia se incorporé a la
multinacional Bunge en el afio 2000.
Desde entonces, ha desarrollado su
carrera profesional en la compania donde
ha adquirido gran experiencia en el
sector ocupando diferentes cargos de
responsabilidad como Vice President
Grains y General Manager Latin America.
En Bunge ha trabajado en Estados
Unidos, Suiza, Brasil y actualmente esta
ubicado en Barcelona desde donde dirige
la zona sur y oeste de Bunge en Europa.
Desde abril de 2018 es Vice President
Southern and Western Europe en Bunge.

“Nuestra vision es construir cadenas de
valor alimentarias con transparencia,
trazabilidad y sostenibilidad”

Fernando Candia, Vicepresidente Southern & Western Europe de Bunge

Bunge es una compaiia
agroalimentaria con presencia en los cinco
continentes. ;Cual es su propésito en cual-
quier parte del mundo?

Bunge es una compania
lider en el abastecimiento y suministro
de granos y semillas oleaginosas en
toda la cadena de valor, desde el origen
de los cultivos hasta el procesamiento,
elaboracidn y comercializacién de
alimentos con muchas aplicaciones para
nuestros clientes.

Nuestro propésito siempre ha sido
contribuir a la alimentacién mundial
conectando las cosechas con los
hogares, las personas con los mercados,

A S solu

paises y culturas, desarrollando
siempre nuevas y mejores soluciones
para la cadena alimentaria.

A lo largo de mas de 200 anos de
historia, hemos construido una
importante infraestructura global que
nos permite honrar ese propdsito,
desarrollar productos sostenibles y
multiples oportunidades para nuestros
clientes. Actualmente, trabajamos en
Bunge cerca de 31.000 empleados y
operamos 32 terminales portuarias,
51 plantas de procesamiento de
semillas oleaginosas, mas de 160
silos de granos y 119 instalaciones
de produccién y embotellamiento.

Fundada en 1818, ;qué valores pervi-
ven en su entidad, desde sus origenes?

En Bunge consideramos que parte de
nuestro ADN es justamente la diversidad
y la multiculturalidad, y apostamos
decididamente por incorporarlas a
nuestros equipos humanos. Por ello,
hoy dia podemos presumir de sentirnos
en casa en 40 paises, y otorgamos
mucho valor a cultivar esos lazos —entre
colegas y con clientes y socios— que
constituyen una ventaja competitiva en
un mundo cada vez mas condicionado
por la capacidad de pasar de lo local a
lo global, de conectarse y de colaborar.
Siempre hemos fomentado el espiritu
emprendedor, la actitud activa, nunca



pasiva de nuestros empleados. Su
creatividad, flexibilidad y competitividad
han permitido a Bunge transformarse
ante las nuevas oportunidades, crecery
prosperar a lo largo de su historia.

La honestidad y la equidad guian nuestras
acciones y somos firmes defensores

de la ciudadania y la sostenibilidad.
Nuestra vision es construir cadenas de
valor alimentarias con transparencia,
trazabilidad y sostenibilidad, que

creen un impacto positivo sobre el
entorno. Nuestros ultimos informes
confirman nuestras elevadas cifras

de trazabilidad en la industria.

“La prevencién de
deudas nos proporciona
una herramienta
estratégica para
gestionar las ventas

a nuestros clientes de
manera equilibrada,
minimizando asi el
riesgo”

Su modelo de funcionamiento se
basa, por un lado, en la integracion, con
productos y servicios en toda la cadena de
produccion alimenticia. ;Qué han conse-
guido con este modelo?

Efectivamente, estamos presentes
a lo largo de toda la cadena de valor
alimenticia, con operaciones integradas
que conectan productos locales con
los mercados internacionales y a los
agricultores con los consumidores.

Trabajamos con una gran variedad de
clientes: agricultores; fabricantes de
alimentos para animales; empresas
de transporte; empresas que brindan
servicios alimenticios, procesadores
de alimentos y otros fabricantes de
alimentos; panaderias, empresas y
tiendas minoristas; etc.

Ello nos ha permitido fortalecer nuestras
relaciones locales y conocer de primera
mano los mercados agrarios, el sector
alimenticio (ingredientes y alimentos) y
las tendencias de consumo existentes en
los paises donde operamos.

La seguridad es su prioridad nimero
uno, ;como se plasma en su actividad?
Efectivamente, la seguridad
es nuestra maxima prioridad
para garantizar el bienestar y la
seguridad de nuestros trabajadores
y de sus familias, un entorno de
trabajo y alimentos seguros.

Nuestra meta es una cultura de
incidentes cero. Para ello, realizamos
diversas iniciativas y nos enfocamos

en el reconocimiento y control de cinco
exposiciones de alto riesgo como son los
trabajos en altura, la energia peligrosa,
equipos moviles, espacios confinados y
cargas articuladas.

En cuanto a productos, actualmente,
¢cudl es su oferta en el mercado?

Ademas de originar granos,
elaboramos una gran variedad de
productos. A partir de la soya, la canolay
otras semillas oleaginosas, elaboramos
pasta proteica para la industria
alimenticia animal, y producimos
manteca, margarina y aceite de cocina
para los fabricantes de alimentos.
También molemos maiz, trigoy arrozy
hacemos sémola y harinas para abastecer
a las empresas de cereales, botanas,
alimentos para mascotas y panaderias,
asi como para suministrar ingredientes
para aplicaciones industriales.

En Espana, a partir de la molturacion
de habas de soja, obtenemos como
productos principales Harina, Enersoy,
Aceite crudo y aceite refinado. Ademas,
también refinamos aceite de girasol.

En la peninsula ibérica disponen de
sedes en los principales puntos estra-
tégicos comerciales de Espaia y Portu-
gal. ;Qué suponen estos mercados para
Bunge?

Espana es uno de los principales
mercados de Bunge en la region
occidental de Europa. En la peninsula
ibérica contamos con oficinas en
Barcelona, Cartagena, Bilbao, La Coruna
y Lisboa y operamos dos negocios
principales. Por un lado, en nuestras
3 plantas de produccién en Barcelona,

Bilbao y Cartagena, molturamos semillas
oleaginosas para la fabricacion de harina
para la industria ganadera y aceite para
el procesamiento de alimentos y la
industria de biocombustibles. Por otro
lado, importamos granos y semillas
oleaginosas de las principales regiones
de cultivo mundiales y lo transportamos
a clientes de todo el mundo.

¢Qué mercados les resultan especial-
mente atractivos, en estos momentos?
Concretamente, el negocio de
Alimentacion e Ingredientes esta
evolucionando. Nos estamos centrando
en capitalizar las crecientes tendencias
mundiales de alimentacién y consumo,
incluido la creciente demanda de
alimentos menos procesados y mas
sanos y en nuevos sabores. Ademas,
al tratarse de alimentos o ingredientes
basicos, es un mercado que se beneficia
del crecimiento de la poblacién y del
incremento de ingresos en general.

¢Como valoran el soporte que les da
SOLUNION para llevar a cabo operaciones
seguras?

La valoracién es muy positiva porque
nos permite tener acceso a informacion
muy valiosa para considerar el riesgo de
una manera global y beneficiarnos de la
experiencia de otros proveedores con los
mismos clientes.

¢Qué faceta del seguro de crédito

(prevencién, recobro de deudas e indemni-
zacion de impagos) les proporciona, en su
opinién, mayor apoyo?

En mi opinidn, la prevencion
de deudas nos proporciona una
herramienta estratégica para gestionar
las ventas a nuestros clientes de
manera equilibrada, minimizando asi
el riesgo al que nos exponemos.
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SOLUNION lanza Py,
para empresas pequenas
que buscan un gran futuro

Proteger a las pequefias empresas del
riesgo de impago para que puedan crecer
con seguridad. Este es el objetivo de Py, la
pdliza que SOLUNION ha lanzado para este

segmento, facil y flexible.

desarrollada especificamente

para pequefas empresas, con
facturacion asegurable de hasta cuatro
millones de euros, que buscan crecer
de forma sostenible. Esta disefada
para aportar tranquilidad, en cuestion
de minutos, a pequenas companias que
tienen que hacer frente a la morosidad
de sus clientes.

I a Péliza Py de SOLUNION ha sido

Caracteristicas
de la poliza Py

» Facil de contratar y de gestionar
* Prima fija sin ajustes

» Poliza modular en funcion
de la cobertura

 Servicio integral de recobro
basado en tarifa de éxito

» Maxima sencillez administrativa
a través del sistema de gestion
online

» Pdliza valida para mercado
doméstico y exportacion

S solunion

SOLUNION adapta la operativa del
seguro de crédito a las necesidades de
aquellas empresas con estructuras mas
pequenas y crea, con Py, un producto
sencillo e innovador:

e La empresa puede crecer con la
certeza de saber que siempre va a
estar protegida frente a los impagos.

e Le apoya en el funcionamiento y el
crecimiento de su negocio.

 Le evita las cargas administrativas
con una gestién agil y sencilla. No
necesita estar pendiente de la péliza.

e Le mantiene informado en todo
momento de los cambios que se
produzcan en la solvencia de
sus clientes.

Un producto, tres servicios

Py proporciona tres servicios en
un mismo producto para asegurar
la continuidad y el crecimiento del
negocio:

* Prospeccion y seguimiento de
clientes (gestion proactiva del riesgo
comercial). Hace posible conocer a los
compradores, recibir alertas sobre su
situacidn, aprovechar el conocimiento
SOLUNION en Espanay de su
accionista, Euler Hermes, con su red
internacional de analistas locales.

* Recobro de impagados. Con este
servicio se aceleran los plazos de
recuperacion de deudas, se ahorra
tiempo y recursos internos, gracias
a la labor de una red experta que
trabaja para el asegurado en todo
el mundo, y a un asesor local siempre
a su servicio.

* Indemnizacion de impagos. La
empresa continla con su actividad,
sin que el impago sea un problema,
y puede asumir nuevos pedidos sin
preocupaciones.

Caracter modular, cuatro opciones
de contratacion

La oferta de Py es flexible. En funcion
de sus necesidades y el coste que
desee asumir, el cliente puede elegir
entre cuatro opciones de contratacién:

- OPCION 1: Péliza Py. Para empresas
gue quieren prospectar nuevos
clientes y vender con seguridad en
su dia a dia. Ofrece el servicio de
prospeccion y seguimiento de clientes,
recobro e indemnizacién.

+ OPCION 2: Péliza Py + Médulo de
andénimos. Anade la cobertura de
clientes anénimos o no clasificados.
Para empresas que quieren realizar
operaciones puntuales con la
seguridad de tener cobertura sin
solicitar clasificacion.



« OPCION 3: Péliza Py + Franquicia
anual agregada. Ofrece el servicio
de prospeccién y seguimiento de
clientes, recobro e indemnizacion.
Con la posibilidad de aceptar una
cantidad anual de pérdida no
indemnizable a partir de la cual
SOLUNION asume el pago
de siniestros.

OPCION 4: Péliza Py + Médulo
de anénimos + Franquicia anual
agregada. Para empresas que
quieren realizar operaciones con
clientes anénimos y, ademas,
proteger su cuenta de resultados
de grandes desviaciones
excepcionales de siniestralidad.

Otras ventajas

Py también incluye designacion de
beneficiario, una ventaja a la hora de
obtener financiacidon externa.

Ademas, mediante MiSolunion, la
herramienta online de SOLUNION,
los clientes pueden acceder a

su poliza y realizar gestiones a
cualquier hora del dia, los 365
dias del ano: declarar siniestros,
consultar expedientes y solicitar
clasificaciones.

Py le aporta la mayor autonomia
para gestionar sus ventas y estar
cubierto contra los impagados.

“Contar con un seguro de crédito
permite a las pymes crecer en un
entorno cada vez mds globalizado™

José Luis Iranzo, Director Comercial y de Marketing de SOLUNION Espana .

L

SOLUNION: ;Qué proporciona este
seguro a las pequeias empresas?
José Luis Iranzo: Las pymes tienen las
mismas necesidades de protegerse
gue las grandes empresas, pero
necesitan un producto adecuado a su
estructura y, sobre todo, de gestion
agil y sencilla. En la péliza Py pueden
encontrar todos los beneficios del
seguro de crédito, sin tener que dedicar
grandes presupuestos y recursos
extraordinarios para la gestion de
la misma.

S: ¢Existe hoy mayor conciencia sobre
la necesidad de gestionar el riesgo co-
mercial, especialmente en las pymes?
J.L.I: En general, el sector empresarial
espanol ya conoce la importante
necesidad de gestionar el riesgo
comercial para mantener una adecuada
salud financiera. Conciben el seguro
de crédito como una herramienta con
la que proteger su tesoreria, que les
ayuda positivamente en su cuenta
de resultados y, al mismo tiempo, les
permite hacer crecer su negocio. En

particular, las pymes que adoptan un
enfoque internacional de su negocio
son las que mas pronto reconocen

la necesidad de un asesoramiento
experto para asegurar el cobro de sus
ventas sin reducir su competitividad.
Para este tipo de empresas, una
herramienta como el seguro de crédito
les ayuda a crecer en un entorno

cada vez mas globalizado y, por tanto,
susceptible a cambios econdémicos,
politicos o administrativos, entre otros.

S: ¢Qué valor anadido tiene Py?
J.L.I: Aligual que las grandes
empresas, las pymes no estan exentas
de sufrir un impago. Por eso, el
analisis de clientes y mercados es vital
para su desarrollo.

En este sentido, Py es un producto que
adecla toda la operativa del seguro de
crédito a las necesidades de aquellas
empresas con estructuras mas
pequenas. Por eso, su verdadero valor
reside en su sencillez y adaptabilidad
para gestionarlo.

¢Como funciona?

Los pasos son sencillos. El asegurado
solicita clasificacién de sus clientes,
y SOLUNION establece un limite en
funcion del grade que recibe.

En caso de que tenga contratado

el limite de anénimos, la cobertura
de la pdliza se extiende sin necesidad
de clasificacion.

En caso de impagos, tras la notificacion
del siniestro comienza el recobro por
parte de la aseguradora.

En caso de que la deuda no se pueda
recuperar en el plazo previsto

(4 meses), SOLUNION indemniza la
deuda y los gastos de recobro, segln
lo establecido en la péliza.

PLAZOS DE LA POLIZA PY

FECHA DE
LA FACTURA

B

PLAZO DE VENCIMIENTO,DE
LA FACTURA MAX. 120 DIAS

30 DIAS

PLAZO DE VENTA

FACTURACION MAX. 120 DIAS

LEVANTAMIENTO
AUTOMATICO
A LOS 60 DIAS

INDEMNIZACION*

INICIO DEL RECOBRO

~ NOTIFICACION DEL DEL It
SINIESTRO 90 DIAS PLAZO DE INDEMNIZACION (120 DIiAS)

PLAZO DE, PLAZO DE
NOTIFICACION

INDEMNIZACION

=z

*Siempre y cuando se dieran las condiciones de cobertura establecidas en la Péliza.
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VISION DE

MERCADOS

Escenario macroeconomico:
la economia global se prepara
para el gran cambio

El adelantamiento de China a Estados Unidos como motor del crecimiento mundial,
la evolucién hacia politicas monetarias mas acomodaticias y la normalizacion del comercio
son las tres palancas del gran cambio de la economia global en 2019.

esde el tercer trimestre de 2018, varias noticias han dejado huella en el
panorama macroecondémico mundial (como la parada gubernamental,

particularmente larga, de Estados Unidos; la desaceleracion del crecimiento en 2019: +2.9%
la eurozona; y el lanzamiento de un nuevo estimulo fiscal en China), y han preparado ’ o
la senda hacia un gran cambio en la economia global. Segun el Gltimo escenario global 2020: +2;7 %

de Euler Hermes, correspondiente al primer trimestre de este ano, se estima un
crecimiento de +2,9% en 2019 y de +2,7% en 2020.

China desbanca a Estados Unidos como principal Estados Unidos:
fuente del crecimiento mundial 2019: +2,5% | 2020: +1,7%
Estados Unidos ha sufrido el cierre gubernamental mds prolongado de su historia y se

espera que la incertidumbre afecte a la inversidn a partir del tercer trimestre de este China:

ano y en adelante. Las previsiones apuntan a una rapida desaceleracion del 2,9% en

2018 al 2,5% en 2019. Mientras tanto, en China se prevé que el crecimiento econémico 2019: +6'4% l 2020: +6'2%
resista este ano (+6,4%), gracias al estimulo de politicas que apoyan la demanda

interna. Asi, el gigante asiatico reemplazard a Estados Unidos como principal fuente

de crecimiento mundial este ano y el proximo.

Evolucion de la politica monetaria hacia posturas
mds acomodaticias

La politica monetaria estd cambiando de tactica en todo el mundo. El descenso de la
inflacion global estd empujando a la mayoria de los bancos centrales, incluidos la FED y
el BCE, a cambiar significativamente su postura hacia orientaciones mas acomodaticias.
En Estados Unidos, es poco probable un alza de tipos en 2019. Igualmente, el BCE
también ha ajustado su orientacién en consonancia con las rebajas en sus previsiones
macroecondmicas, de forma que los tipos de interés se mantendran en suspenso al
menos durante 2019.

El comercio mundial tiende a estabilizarse por la
menor incertidumbre

Los aranceles de Estados Unidos y China, y otros conflictos comerciales restaron,

segun las estimaciones, -0,45 pp al crecimiento del comercio mundial en 2018. Sin 2019: +3%
embargo, este ano la reduccién de la incertidumbre deberia traer consigo un efecto

estabilizador en el comercio mundial de bienes y servicios; y, a pesar de la caida del

primer trimestre, cerrar 2019 con un incremento del +3% (desde el +3,8% estimado

para 2018).
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VISION DE

MERCADOS

Efecto positivo en las economias europeas Eurozona:
2019: +1,2% | 2020: +1,3%

El crecimiento en Europa ha tenido que lidiar con la recesion industrial en Alemania;

la crisis de confianza del consumidor en Francia; la recesion, todavia leve, en ltalia; y
un brexit sin acuerdo, que han restado décimas al avance de la eurozona. Sin embargo, -
se espera que el entorno mas estable generado por el gran cambio sea positivo para ESPana:

Europa y, en general, haya una recuperacion en el segundo semestre de 2019. En 2019: +2'0% I 2020: +1 .8%
Espanfa, el aterrizaje esta siendo mas moderado, especialmente por el consumo y

cierta mejora del empleo, palancas que podrian disminuir en el futuro.

Mercados emergentes, los ganadores Latinoamérica:
. [\ 2 (1
Una politica monetaria global menos agresiva, la implementacion de un poderoso 2019: +1 '8 % I 2020: +2'4 % ‘
estimulo fiscal en China, la disminucidn global de la inflacidn y de las incertidumbres . :
comerciales conforman el escenario perfecto para los mercados emergentes, que ot

podrian convertirse en los ganadores del gran cambio. En el caso de América Latina,
estos factores jugaran un papel estabilizador, en un contexto donde las condiciones
domésticas se convierten en un desafio para las nuevas administraciones. Segun las
estimaciones, Brasil crecerd un +2% en 2019; lo mismo que México; mientras que el
prondstico en Argentina es de un -1,5% en 2019 y de +2% en 2020.

Mapa Riesgo Pais - 1° trimestre 2019
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TERRITORIO

DE PAGO

I I ITALIA

A pesar de cierta mejora en el comportamiento de pago, el DSO
sigue siendo alto en Italia y las soluciones amistosas son una
alternativa eficaz frente a los procesos legales, largos y costosos.

Complejidad de la recuperacion de la deuda:

Informacion general

Periodo Medio de Pago (DSO)

En 2016, el DSO en ltalia se situd en torno a los 90 dias

en el sector privado y entre seis meses y un afo en el
publico. Las empresas tienden a utilizar las demoras como
sustitutos del crédito. Por otro lado, la reforma de la Ley
Concursal ha permitido a los deudores obtener mas tiempo
para realizar sus pagos y condiciones mas favorables.

Intereses de demora

Segun la normativa de la UE, los pagos deben realizarse
en 60 dias. Sin embargo, en Italia la legislacion es mas
estricta y establece un plazo de 30 dias. En caso de
demora, se pueden cargar intereses al deudor, lo que se
ha convertido en una herramienta de negociacion. Los
acreedores tienen derecho entonces a reclamar intereses,
segun lo establecido en el contrato y, en su defecto,

segun el tipo establecido por el Banco Central Europeo.

Practicas de recobro

Primero, negociacion

Las oportunidades de solucién amistosa siempre deben
considerarse como una alternativa a los procedimientos
legales formales, largos y costosos. Antes de iniciar una
accion legal, merece la pena obtener un acuerdo de pago
o un titulo formal de reconocimiento de la deuda ya que
estos documentos permitirdn al acreedor conseguir una
orden judicial ejecutable mediante un procedimiento de
via rapida, en caso impago. También es recomendable
comprobar que el deudor no aparece en el Registro
Oficial de Quiebras, para verificar si la empresa sigue en
activo, asi como conocer su solvencia: si se ha abierto un
procedimiento de insolvencia, resulta imposible hacer
cumplir la deuda.

DIFICIL

Procedimientos judiciales

La mediacion ya no es un requisito de accion pre legal.

La impugnacion legal debe comenzar con una carta de
demanda registrada que recuerde al deudor la obligacién
de pagar el principal junto con los intereses de demora.
Cuando la deuda esta probada, los procedimientos rapidos
permiten que los litigios se resuelvan de forma mas agil.
Cuando la compania deudora tiene activos en otros estados
de la UE, se puede activar una orden de pago europea.

Si la via rapida no funciona, se puede canalizar la
reclamacion a través de los procedimientos ordinarios
formales. En este caso se cita al deudor, quien puede
presentar una defensa en 90 dia. Luego se pide a las
partes que proporcionen informes y pruebas al tribunal.
Si el deudor no presenta una defensa, el acreedor tiene
derecho a solicitar una sentencia por incumplimiento.

Procedimientos de insolvencia

La insolvencia en Italia puede definirse como la
incapacidad de un deudor para pagar sus deudas. La
Legislacion italiana de quiebras se basa en varios
reglamentos, el principal: el Real Decreto nimero 267,
de 16 de marzo de 1942, modificado por el Decreto

Ley 83 de 22 de junio de 2012. Aunque el marco de
insolvencia pone énfasis en la reestructuracion de la
deuda, en la practica, la liquidacion sigue siendo la ruta
por defecto, pero deja pocas oportunidades para que los
acreedores no acreditados puedan recuperar la deuda.

Fuente: Euler Hermes. Mas informacién disponible en www.eulerhermes.com
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TERRITORIO

mm REPUBLICA
HE HOMINICANA

Con plazos de crédito que oscilan de 30 a 60 dias, en Republica
Dominicana la informalidad en las operaciones comerciales es
una préactica comun al igual que el cobro de la deuda por la via

extrajudicial.

Complejidad de la recuperacion de la deuda:

DE PAGO

Informacion general

Periodo Medio de Pago (DSO)

La practica establece que los plazos de crédito oscilan
de 30 hasta 60 dias desde la emisién de la factura;
esto dependera principalmente del sector o producto
relacionado a la operacién. La informalidad en las
operaciones comerciales aun es una praxis comun.

Intereses de demora

El reclamo de intereses por mora se puede requerir
por la via extrajudicial o por la judicial solo si se pacto
desde el inicio de la relacion comercial a través de un
contrato, factura, cotizacion o cualquier medio escrito
mediante el que se soporta el crédito u operacion.

Practicas de recobro

Primero, negociacion

El recobro extrajudicial es muy comun en este mercado,
aunque el acceso a la informacidn es limitado, lo que
dificulta en muchas ocasiones la localizacidn de los
deudores. La posibilidad de recuperacidn por esta via
depende en gran medida de la antigliedad y del respaldo
realizado al momento de la operacion de origen.

En la practica, se evita llegar a una instancia judicial

y prevalece la accion de buscar un acuerdo privado

que en sumomento pueda dar origen a un proceso
ejecutivo. Actualmente, en Republica Dominicana se esta
empezando a legislar para regular las actividades de
cobranza extrajudicial. Esta legislacion viene motivada,
principalmente, por la compra de créditos vencidos o de
cartera vencida por agencias de recobro, un método cada
vez mas habitual.

DIFICIL

Procedimientos judiciales

Para cualquier tipo de via judicial, en primer lugar, se
requiere llevar a cabo una fase de conciliacion obligatoria
y en caso de no obtener éxito, tendra que iniciarse una
demanda dependiendo del tipo de documento exigible
con el que se cuente. La probabilidad de tener un

mejor resultado por la via judicial esta estrechamente
relacionada con la investigacion previa a realizar
operaciones comerciales y las posibles garantias que
existan, que seran la base para poder realizar un cobro
judicial adecuado.

Los criterios dentro del sistema judicial en Republica
Dominicana no estan unificados, por lo que es muy
comun tener resoluciones diversas con el mismo tipo de
antecedente y respaldo. El tiempo que puede durar un
juicio esta dentro de los pardmetros en Latinoamérica, de
3 a 4 anos en el mejor de los escenarios.

Procedimientos de insolvencia

El proceso de insolvencia o liquidacion sera aplicable
cuando la sociedad (deudor) no quiera o no pueda
reestructurarse. En Republica Dominicana una sola
sociedad puede solicitar la intervencion judicial para
el inicio de un proceso de liquidacion. Este proceso
se intenta controlar por medio de las declaraciones
ante la institucidn tributaria, ya que mientras una
empresa no sea formalmente liquidada, aunque no
tenga operaciones, tiene que seguir declarando, de lo
contrario generara cargos durante este periodo. Sin
embargo, es una costumbre dejar de operar sin dar
los avisos o agotar los procesos correspondientes.

Fuente: Euler Hermes. Mas informacién disponible en www.eulerhermes.com
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SOLUNION es el socio que necesitan las companias para desarrollar su actividad comercial con seguridad, con la confianza de que
estan estableciendo las relaciones comerciales correctas, cuentan con informacion precisa sobre sus clientes y, en caso de sufrir
un siniestro, su impacto se vera minimizado. Con sede en Madrid, SOLUNION esta presente en Espafa, Argentina, Chile, Colombia,
Costa Rica, Ecuador, México, Panama, Peru, Republica Dominicana y Uruguay cubre riesgos en paises de los cinco continentes.

SOLUNION esta participada al 50% por MAPFRE, aseguradora global con presencia en los cinco continentes, compaiia de referencia en
el mercado asegurador espanol, primer grupo asegurador multinacional en América Latina y uno de los 10 mayores grupos europeos
por volumen de primas; y Euler Hermes, nimero uno mundial en seguro de crédito y uno de los lideres en caucién y en recobro.

Soluciones a medida:  Servicio Integral: Fortalezas:

= Soluciones para pymes: una * Prevencion: le asesoramos sobre = | aunion de dos lideres: Euler
oferta adaptada a las necesidades su sector, analizamos su cartera Hermes y MAPFRE.
especificas de pequenas y medianas de clientes y le orientamos sobre = |Lamejor informacion: una
empresas. Para que pueda centrarse los mercados a los que dirigirse. base de datos, en permanente
en la gestion de su negocio. = Recobro de deudas: nimero actualizacidn, con informacion
= Soluciones para grandes empresas: uno en gestion de impagados sobre mas de 40 millones de
protegemos su negocio frente al riesgo en el mercado nacional e empresas de todo el mundo.
comercial, aportandole tranquilidad internacional, con presencia en = Red internacional de analistas en
para centrar sus esfuerzos en acciones 49 paises y capacidad de recobro mas de 50 paises.
de valor anadido. en mas de 130. = Plataforma tecnoldgica para la
= Soluciones para multinacionales: * |ndemnizacién de impagados: gestion de su péliza cuando y
apoyamos el crecimiento de los procedemos al pago de sus donde quiera.
grandes grupos internacionales con deudas no recuperadas una vez = Extensa red de distribucion.
programas centralizados a través de agotadas todas las posibilidades
la Euler Hermes World Agency. de recobro.
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Avda. General Perdn, 40 - 2° Planta Calle 7 Sur No. 42 - 70 Torre Polanco Mariano Escobedo,
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+34 91581 3400 +57 4 444 01 45 11590 - México D.F.
www.solunion.es www.solunion.co 01 800 00 38537
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Av. Corrientes 299 Avenida Isidora
C1043AAC CBA - Buenos Aires Goyenechea, 3520 - Santiago
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www.solunion.com.ar www.solunion.cl
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