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Ignacio Eyries afirma con satisfaccién que en 2014 se ha consolidado la
trayectoria de resultados positivos iniciada en el crucial ejercicio 2013.

El Director General de Caser sefiala como principales claves para conseguirlo
la solidez financiera de la entidad, el acierto del Plan Estratégico -que

ha sabido reorientar el modelo de negocio y convertir las amenazas en
oportunidades- asi como la excelencia del equipo humano que dirige. Ahora
afronta con ilusion el disefio del nuevo Plan Estratégico 2015-2019, que
permitira encarar el futuro con las maximas garantias de éxito.

2014: UN EJERCICIO
DE CONSOLIDACION

¢Qué balance global hace del ejercicio 2014?
El balance es absolutamente satisfactorio,
siendo especialmente significativa la consoli-
dacion de la trayectoria positiva de resultados,
con un beneficio de 104 millones de euros an-
tes de impuestos, un 22% mas que en 2013.
Supone, en definitiva, recuperar practicamente
los resultados previos a la reestructuracion del
sistema financiero, factor que impacté de for-
ma determinante en nuestro modelo de nego-
cio y del que nos hemos recuperado rapida y
solidamente, todo ello en un escenario de tipos
de interés e ingresos financieros muy inferiores
a los existentes antes de la crisis.

¢Cuales han sido las claves de ese éxito?

Las claves han sido diversas. Una de las més
importantes ha radicado en la articulacién de
un Plan Estratégico de transicion (2013-2015)

que se ha revelado acertado, tanto en el diag-
nostico de la situacion a la que nos enfrenta-
bamos como en las medidas adoptadas. Este
plan nos ha permitido sentar las bases de un
nuevo modelo de negocio para Caser, que
tiene como principales ejes el impulso de la
mediacion tradicional y la consolidacion de la
distribucién a través de entidades financieras.

Otros factores del éxito habria que buscarlos
en la solidez financiera y solvencia demos-
tradas por la Compania, el fuerte apoyo del
accionariado y el excelente equipo humano
con el que cuenta, que ha sabido estar a la
altura de las circunstancias, demostrando
unos niveles de profesionalidad y compromi-
SO sobresalientes.

¢ Podria detallar las cifras de negocio mas

relevantes para Caser en 2014?

Al margen de las satisfactorias cifras de resul-
tados, ya comentadas, la facturacion alcanzé
los 1.740 millones de euros, de los que 1.442




correspondieron a ingresos por primas. Los
ramos de No Vida aportaron 824 millones de eu-
ros, mientras que el negocio de Vida facturd 618
millones, algo lastrado por la dificultad en captar
ahorro a causa de la coyuntura econdémica de
bajos tipos de interés. En todo caso, el negocio
asegurador ha cerrado el gjercicio 2014 con un
volumen de primas superior al presupuestado.

En cuanto al margen de solvencia, se ha situa-
do en 970 millones de euros, con una cober-
tura de mas del doble de la cuantia minima
legalmente exigida, o que me gustaria desta-
car por resultar revelador de la enorme solidez
de la Compania, lo que permitira afrontar las
futuras necesidades de capital bajo Solvencia
Il con las mayores garantias. Adicionalmente,
el margen técnico ha mejorado de manera sig-
nificativa, asi como nuestra eficiencia operativa
gracias a la reduccion de gastos generales.

¢Reflejan ya estas cifras las medidas de
reorientacion del negocio derivadas del Plan
Estratégico 2013-2015?

Sin duda. Si excluimos la reduccion de factu-
racion derivada de la finalizacion de determi-
nados acuerdos de comercializacion suscritos
con Cajas de Ahorros hoy integradas en otras
entidades, la Compania ya ha experimentado
un crecimiento global en primas en 2014. En
paralelo, las primas distribuidas por la me-
diacion tradicional se han incrementado a un
ritmo notablemente superior al sectorial.

¢ Como evolucionaron los negocios de
Diversificacion del Grupo?

Los negocios no aseguradores siguen forta-
leciéndose dentro de la estructura del Grupo,
con una aportacion cada vez mas relevante
a la cuenta de resultados y a la facturacion.
En este Ultimo aspecto, contribuyeron con-
cretamente con una cifra de negocio de 78
millones de euros.

AFRONTAMOS ESTE EJERCICIO CON
ENORME ILUSION Y CONFIANZA, TRAS
HABER SALIDO REFORZADOS DE

UN PERIODO COMPLEJO MOTIVADO
POR LA REESTRUCTURACION DEL
SECTOR FINANCIERO

El area de Tercera Edad, Caser Residencial,
facturd 45 millones de euros, ya converti-
da en un auténtico referente del sector con
dieciseis residencias repartidas por todo

el territorio nacional. Me gustaria subrayar,
ademas, el fuerte crecimiento de la actividad
de Hospitales y de Caser Asistencia, que
confirmd su buena trayectoria con una apor-
tacion cada vez mas significativa a las cifras
de negocio del Grupo.

UN PROYECTO DE FUTURO
ILUSIONANTE

¢Qué objetivos se han marcado para 2015?
Afrontamos este ejercicio con enorme ilusion
y confianza, tras haber salido reforzados de
un periodo complejo motivado por la rees-
tructuracién del sector financiero.

Tenemos por delante el reto de definir la
Compafia que deseamos en los proximos anos
para lo que estamos trabajando en un nuevo
Plan Estratégico para el periodo 2015-2019
donde se van a contemplar unos objetivos
cuya consecucion nos permitira seguir siendo
lideres en un entorno enormemente avanzado,

INGRESOS

(millones de euros)

2014
Primas 1.441,8
No Vida 8241
Vida 868,7
Ingresos financieros 293,3
Participadas 79,7
Otros ingresos 16,8
TOTAL INGRESOS 1.831,6
RESULTADOS
(millones de euros)
2014
Resultado antes de impuestos 103,8
Impuestos sobre beneficios 40,9

RESULTADO DEL EJERCICIO 62,9

especialmente en aspectos tecnolégicos y de
relacion con el cliente, en un mercado asegu-
rador cada vez mas competitivo.

A todo lo expuesto, se suma el desafio de
hacerlo en el nuevo entorno legal y regulatorio
delimitado por la normativa europea Solvencia
Il, para el que Caser lleva ya mucho tiempo pre-
parandose y que superaremos sobradamente.

¢Cuales son los pilares del nuevo Plan
Estratégico?

Como he seflalado antes, el Plan Estratégico
2015-2019 se asienta sobre dos grandes
pilares: la potenciacion de la mediacion tradi-
cional, que permita aprovechar el elevadisimo
potencial de los negocios de agentes y corre-
dores, y la consolidacion de la distribucion a
través de entidades financieras.

Respecto del primer aspecto, se trata de
redoblar nuestra apuesta por un negocio que
Caser lleva varios afos impulsando, lo que
nos ha permitido consolidar una organizacion
de agentes y corredores que se posiciona
entre las mas profesionales y cualificadas de
Espana y que actualmente supone un rele-
vante porcentaje del total de la facturacion,
de modo que su aportacion al desarrollo de
la Compania es esencial. Para conseguir este
objetivo es decisiva la implantaciéon de un
nuevo modelo territorial y de oficinas total-
mente orientado al desarrollo de este tipo

de distribucion. Este modelo fomentara la
proximidad y cercania, optimizara la gestion y
maximizara la eficiencia de nuestra oferta.

En cuanto al segundo fundamento del Plan
Estratégico, Bancaseguros seguira siendo ne-
cesariamente la columna vertebral de nuestra
actividad, poniendo en valor la experiencia
de décadas de trabajo bien hecho en las que
hemos liderado este negocio.
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En este ambito, Caser ha suscrito acuerdos
de distribucion con varios de nuestros accio-
nistas bancarios que estan ya muy consoli-
dados y funcionan satisfactoriamente, si bien
no descartamos profundizar en los mismos
buscando nuevas areas de colaboracion.

De esta forma, continuaremos ofreciendo
nuestro saber hacer tanto a las entidades
financieras accionistas como a otros ban-
COs no accionistas, como los dedicados a la
banca privada o de inversion, transmitiéndo-
les nuestra condicion de socio de referencia
con total capacidad de adaptacion, con una
respuesta a sus demandas agil y de primer
nivel tecnoldgico.

¢Qué otros aspectos destacaria del nuevo
Plan Estratégico?

En primer lugar, la potenciacion de la orien-
tacion al cliente, en la que ya hemos dado
pasos importantes. En efecto, la Compafia
ya ha asimilado este concepto como parte
de su cultura, pero es necesario mejorar el
aprovechamiento del potencial del cliente

a través de su adecuada gestion y la racio-
nalizaciéon de las actividades de Marketing,
como via para lograr retener y fidelizar a
nuestros asegurados e incrementar su satis-
faccion. Todo ello a través de una estrategia
multicanal, como la via imprescindible para
llegar al cliente, y también de multiacceso,
de tal forma que ofrezcamos el mejor servicio
sea cual sea la manera que éste elija para
interactuar con la Compahia.

Para conseguir este objetivo, la digitalizacion
es un requisito adicional ineludible, promovién-
dola en varias vertientes: no solo la comercial,
desarrollando la venta digital, sino también

la operativa, implantando los medios mas
avanzados en nuestras relaciones tanto con
clientes, como con mediadores y proveedores.
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