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Este numero de
MEDIADORES DE SEGU-
ROS se abre con una
entrevista exclusiva
a Vicent Soler, Con-
seller de Hacienda
de la Generalitat
Valenciana y pro-
fundo conocedor
del sector asegura-
dor, como asi lo ha
demostrado tanto en su etapa como decano
de la Facultat d’Economia de la Universi-
tat de Valeéncia como en su rol de miembro
del Comité Organizador de Forinvest, que
ahora preside. Escuchar o leer sus opinio-
nes y profundo conocimiento sobre la eco-
nomia valenciana es siempre un privilegio,
y esta entrevista no es una excepcion.

En esta conversacion, ademas de otros
temas, pone de manifiesto el que, en su opi-
nion y en el de toda la sociedad valenciana,
es un problema prioritario: la financiacion
autondémica. O, mejor dicho, la infrafinan-
ciacion que tanto afecta a la prestacién de
servicios basicos para la ciudadania y que
también golpea de lleno a la economia en
general. El consenso en este sentido es
undnime: todos los partidos del arco par-
lamentario, empresarios, sindicatos... todos
estan de acuerdo en reivindicar una mejora
en la financiacion que los ciudadanos de la
Comunidad Valenciana recibimos. Sus pala-
bras en la entrevistas son claras y, como
siempre, extremadamente pedagogicas.
Ademas, como presidente del comité orga-
nizador de Forinvest, nos avanza algunas
de las lineas bdsicas de su décima edicidn,
en la que el sector asegurador volvera a
tener un peso muy destacado tanto con las
sesiones del Foro Internacional del Seguro
como a través de la presencia creciente de
entidades aseguradoras y de empresas de
servicios.

MONICA HERRERA

Presidenta del Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de
Seguros de la Comunidad Valenciana

COMPROMETIDOS CON
NUESTRA PROFESION

Mientras, los Colegios retoman su labor
formativa e informativa tras el paréntesis
vacacional. A destacar el inicio del Curso
Superior de Seguros en Alicante, Caste-
116n y Valencia, con un notable nimero de
alumnos y, lo mas importante, con el man-
tenimiento del nivel lectivo gracias a los
excelentes claustros de profesores configu-
rados para transmitir a los futuros media-
dores los conocimientos necesarios para
que su carrera laboral sea exitosa y fruc-
tifera. También son igualmente relevantes
los cursos y jornadas celebrados durante
el mes de octubre, como el de accidentes
de trafico con componente extranjero que
llevaron hasta Alicante y Valencia Ofes-
auto y el CECAS, o el acto sobre el nuevo
baremo celebrado en Denia. En este caso se
trata del primer curso que se realiza fuera
de Alicante, enmarcado en el esfuerzo que
la junta dirigida por Eusebio Climent estd
realizando para acercarse a los profesio-
nales de todas las comarcas alicantinas.
Una encomiable iniciativa que estoy segura
que tendrd éxito y continuidad, y por la
que felicito publicamente a Eusebio y a su
equipo.

Por 1ltimo, no quiero concluir este editorial
sin destacar una noticia que justo antes de
las vacaciones de verano nos llené de ale-
gria. Se trata de la concesién de la Meda-
lla al Mérito Colegial a Ignacio Soriano. El
Consejo General ha querido reconocer con
esta distincién el esfuerzo realizado por
Nacho durante sus ocho afios al frente del
Colegio de Valencia y, en los periodos esta-
blecidos por los estatutos, del Consejo auto-
nomico. Pocas personas retinen los méritos
que acredita Nacho para la obtencién de
este reconocimiento, que le hace justicia y
que tanto nos satisface a los que hemos tra-
bajado codo con codo con él para mejorar
y dignificar el papel de la mediaciéon profe-
sional.



Conseller de Hacienda
Presidente de Forinvest

IE

“PARA CONTAR CON UNOS SERVICIOS ESENCIALES DE
CALIDAD, NECESITAMOS UNA FINANCIACION ADECUADA”

Vicent Soler, ademas de
Conseller de Hacienda
y Modelo Econémico,
ocupa la presidencia de
Forinvest. Su trayectoria
en la docenciay en la
gestion publica hace
que sus opiniones sean
sélidas y contundentes,
como lo demuestra esta
entrevista exclusiva para
MEDIADORES DE SEGUROS

Ge

Tras un afio al frente de la Conselle-
ria de Hacienda, éesta satisfecho con
la labor realizada hasta ahora?

No era en absoluto un reto facil, es
evidente, pero era muy consciente de
ello. Ahora bien, del Pacte del Botanic
salieron unas ideas muy claras: formar
a los mejores equipos y trabajar para
las personas, alejandose de las politicas
de los gobiernos anteriores, que no nos
habian dejado mas que agujeros. Con
esos objetivos hemos trabajado durante
este ultimo afio. Uno de los pilares de
este trabajo ha sido la reivindicacién de
un nuevo modelo de financiaciéon que
corrija las injusticias del actual modelo,
porque en esta Comunidad no podemos
mas, estamos al limite de nuestras posi-
bilidades. Para contar con unos servicios
esenciales de calidad, necesitamos reci-
bir la financiacién adecuada, porque si
no, para mantener estos servicios, tene-
mos que trasvasar gastos de otras parti-
das, como puede ser, sélo por poner un

ejemplo, el apoyo a los sectores produc-
tivos de la Comunidad Valenciana. Esto
no lo podemos consentir porque es un
lastre para las posibilidades de futuro
de los valencianos.

En paralelo, dado que no contamos con
la financiacién que nos corresponde,
es esencial que buscamos la férmula
para crecer mejorando lo que tenemos.
Hemos hecho un analisis con lupa del
modelo productivo en esta Comunidad
para encontrar aquellos aspectos en
que podemos mejorar, para ganar en
competitividad y posicionar con fuerza
nuestros productos en los mercados de
todo el mundo. Por ello es fundamental
apostar por la calidad de los productos,
por la innovacién y la calidad, porque
sélo asi lograremos impulsar nuestra
marca en todo el mundo.

Este cambio del modelo productivo
debe llevar a un incremento de la
riqueza y el crecimiento de la Comu-
nidad Valenciana y, en paralelo a esta
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cuestion, es esencial que revisemos el sistema
tributario valenciano, para hacerlo mas pro-
gresivo, como marca la propia Constitucion,
y que pagan mas los que mas tienen, y no
al contrario. Ademas, es prioritario luchar
contra el fraude fiscal, porque de nada vale
que mejoremos el sistema tributario si no
nos concienciamos todos de la necesidad de
contribuir. Nuestra aportacion via impuestos
es esencial para sufragar muchos de los ser-
vicios que utilizamos en el dia a dia y para
mejorar la calidad de vida de todos los valen-
cianos.

¢El mayor reto de la economia valenciana
es la infrafinanciacion?

Si, es el primer gran reto al que nos enfren-
tamos, y lo ha sido desde el minuto cero,
desde que llegamos al Gobierno, porque sin
una financiacion adecuada es dificil que la
Comunidad Valenciana funcione como debe
funcionar, que cuente con los servicios bési-
cos de calidad que merecen los valencianos
y que podamos incentivar otras politicas a
través de lineas de financiacién o subvencio-
nes que nos permiten desarrollarnos y crecer
como territorio lider en un entorno cada vez
mas cambiante.

El dltimo informe sobre las balanzas fiscales,
conocido este verano, viene a confirmar que
la Comunidad es la tinica autonomia pobre
que aporta al Estado mas de lo que recibe,
y esto, se mire como se mire, no es justo. La
Comunidad tiene un saldo fiscal negativo de
1.416 millones, el 1,48% de nuestro PIB, con
el resto de Espafia, lo que significa que apor-
tamos al Estado 1.416 millones mds de lo
que recibimos. Y si hablamos en términos per
capita, la cifra es terrible porque cada valen-
ciano aporta 280 euros mas que cualquier
otro espaiiol. Esto nunca en la vida puede ser
justo.

¢Como se puede resolver el grave pro-
blema de la financiacion autonémica de
manera que satisfaga las necesidades de
los valencianos?

Aprobando un nuevo modelo de financiacién
que verdaderamente responda a las necesida-
des que tiene la poblacién. Esto es basico. El
resto son parches que en realidad no son mas
que «pan para hoy y hambre para mafiana».
Es el caso del Fondo de Liquidez Autoné-
mica que el Gobierno vende como un gran
éxito. Un Fondo que se inventd para rescatar
supuestamente las comunidades auténomas,
cuando éstas no necesitan ningun tipo de res-
cate. Lo que necesitamos es lo que es justo, y
esto significa recibir via ingresos del modelo
de financiacion las dotaciones necesarias
para financiar los servicios mas elementales
de la Comunidad Valenciana. Actualmente, lo
que se ingresa no cubre ni el 80% del gasto
en servicios publicos bésicos.

Y asi es muy dificil trabajar. El actual
Gobierno no ha tenido ninguna voluntad
real de reformar el modelo de financiaciéon
para resolver el problema de la infrafinan-
ciacion de la Comunidad Valenciana y de
algunas otras que estdn en una situacion
similar, como es el caso de Murcia. Después
de mucha pedagogia, hemos escuchado a
los representantes del Gobierno admitir que
la Comunidad Valenciana estd infradotada
en recursos econdmicos, al tiempo que nos
decian que, sin embargo, tenemos que hacer
recortes. Esto ha sido muy duro. Y tengo que
decir que no lo hemos permitido. No es cierto
que no hubiera recursos para atender y, al
menos, poner en la media per capita a las
autonomias que estdn marginadas, como la
valenciana. El Gobierno del PP eligio, y fue
una eleccion ideoldgica, la opcién que le ha
permitido tener sometidas las comunidades
auténomas.

Ahora la excusa es que el gobierno central
estd en funciones. Pero no estaba en funcio-
nes durante la legislatura y el modelo caducé
el 1 de enero de 2014. La prueba de la nula
voluntad la tenemos en el Comité de Exper-
tos que anunci6 el Gobierno el pasado 8 de
abril. Seis meses después no hemos recibido
ninguna comunicacién. Y el colmo es que
algunos nos digan que la Generalitat no ha
llamado su experto. Qué tomadura de pelo!
Pero si ni siquiera nos han dado plazo para
hacerlo! No tiene el mas minimo interés.
Para rematar, actualmente tenemos el pro-
blema de la financiacién para 2017 que nos
ha trasladado el Ministerio de Hacienda. Ha
sido de nuevo, para que, con el argumento
de la prérroga de los Presupuestos Genera-
les del Estado, ha congelado practicamente
las entregas a cuenta y el dnico verdadero
incremento se debe a la liquidacion de 2015
que se cobrara en julio de 2017. Esto quiere
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decir que la cantidad comunicada es inferior
a la que realmente nos corresponderia a los
valencianos y, obviamente, muy por debajo
de nuestras necesidades. Para que se haga
una idea, los fondos creceran 470 millones
cuando los expertos valencianos pactados por
las Cortes hicieron un informe en enero que
decia que en 2016 la Comunidad necesitaria
2.464 millones adicionales para llegar a la
media de gasto de las comunidades y cum-
plir con el déficit (situado en el momento del
informe en el 0,3% del PIB). Ese es el pano-
rama y la carrera de obstdculos en que vivi-
mos las autonomias frente al Gobierno cen-
tral y centralista.

¢Cudl deberia ser el modelo econémico
adecuado para la Comunidad Valenciana?
Es evidente que para impulsar el crecimiento
de esta Comunidad tenemos que revisar en
profundidad el modelo econémico para que
las férmulas que hasta ahora nos han servido,
reclaman una revision. El patrén de produc-
cién ha cambiado mucho en los tltimos afios.
Por ello, es necesario que las empresas,
siempre con el apoyo de la Administracion,
apuestan por invertir en innovacién, como
herramienta para ganar calidad, incremen-
tar la productividad y posicionarse en unos
mercados cada vez mas internacionalizados
y competitivos.

Al final, lo importante no es tanto que se pro-
duzca como la manera en que se produzca,
ya sea en la agricultura, en la industria o en
los servicios. Producir a bajo precio, no tiene
un largo recorrido y acaba haciendo malo el
producto. No tenemos que mirar tanto el pro-
ducir barato como producir en calidad.

Esta ligado al comité organizador de
Forinvest desde sus primeras ediciones.
¢Como valora la evolucion del certamen
en esta década?

No hay mas que ver el éxito de publico que
afio tras afio acude a Feria Valencia para par-
ticipar en este certamen, tanto como visitan-
tes de los diferentes stands que se encuentran
en la zona de exposicién, y donde se puede
encontrar la informacién mas actual de los
mercados econdmicos, financieros y de los
seguros, como para asistir como oyentes a
debates y mesas redondas organizadas en
torno a los temas mas candentes para los
diferentes sectores. Forinvest ha conseguido
consolidarse como referente de primer orden
para todo aquel que quieran saber o conocer
de primera mano cémo la economia y los
mercados financieros, asi como las noveda-
des surgidas e inquietudes que afectan al sec-
tor de los seguros, no tan sélo en la Comuni-
dad y en Espafia sino también en el mundo
internacional. Y por ello queremos que cada
edicion sean mds los expositores que acudan,

los ponentes que ofrecen sus conocimientos,
el publico y, por supuesto, nuestra implica-
cién, porque ya podemos decir que Forinvest
ha conseguido convertirse en foro nacional e
internacional de primer orden en materia de
economia, finanzas y seguros.

El sector asegurador ha alcanzado un peso
creciente en el certamen. ¢Esa situacion
refleja su peso en la economia valenciana?
Estamos hablando de un sector con un volu-
men de negocio muy elevado y un volumen
total de primas por seguros realmente alto,
porque el peso que representa en la econo-
mia es mds que considerable.

En la ultima edicién de Forinvest pude com-
probar en primera persona el volumen de
gente que mueve este sector, la cantidad de
empresas, agentes, corredores, asegurados ...
que se trasladaron a Feria Valencia para par-
ticipar en el Foro Internacional del Seguro y
que hicimos mover muchas de las activida-
des paralelas que se organizaron alrededor
de Forinvest. Por eso nuestra apuesta por el
sector dentro de este certamen.

Como presidente del comité organizador
de Forinvest afronta la décima edicion del
certamen. {Con qué perspectivas?

Con la mejor de las perspectivas. Con la pers-
pectiva de implementar el nimero de exposi-
tores, el nivel de los ponentes, la cantidad de
visitantes y participantes y, en definitiva, en
mantener bien alto el nivel de este certamen,
en la implicacién al 100% de todos los que
estamos involucrados. De hecho, el Comité
organizador de la préxima edicién comenzo
a trabajar desde el minuto cero tras finalizar
el ultimo certamen.

Usted ocup6 hasta su nombramiento
como Conseller el decanato de la Facultad
de Economia. ¢El progreso de una socie-
dad se fundamenta en la formacién?

La educacién es uno de los pilares bdsicos
de una sociedad y es fundamental tener en
cuenta todo lo que pasa en este dmbito. Yo he
visto pasar por las aulas de la facultad muchi-
simos alumnos con mucho talento, y siem-
pre que me pare a pensar en esto termine
en la misma conclusion: ellos son el futuro
de todo. Ellos estaran al frente de nuestras
empresas, de nuestros medios de comunica-
cién, de las grandes multinacionales, etc. Por
ello, es muy importante reclamar una finan-
ciacién justa también por este motivo, ya que
no queremos que los estudiantes valencianos
tengan menos oportunidades que el resto de
Espafia por culpa de la infrafinanciacién que
tenemos en la Comunidad Valenciana. Sélo
con una educacion publica de calidad con-
seguiremos evolucionar como sociedad, ser
mas competitivos y llegar mas lejos.
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Cinco sobre diez. Esa
nota, que en el colegio
seria un aprobado justo,
es la que obtiene Espaia
en el indice mundial

de preparacion para la
jubilacién. Traducido,

es el penultimo puesto
en un ranking en el

que poco o nada se ha
avanzado en los ultimos
anos. Mientras, la némina
mensual de las pensiones
aumenta sin cesar
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Las cifras son concluyentes. El apro-
bado es escaso y con pocas perspecti-
vas de mejora a corto plazo. Ese es el
principal titular que ha dejado el Estu-
dio de Preparacion para la Jubilacion de
Aegon, hecho publico el pasado mes de
octubre y que examina cémo repercute
el aumento de la esperanza de vida en
la forma en que la gente planifica su
jubilacién.

Esta conclusidn va en linea con otros
estudios, como el Allianz Pensions Sus-
tainability Index, que indica que de un
total de 54 paises de todo el mundo
estudiados Espafia, ocupa el puesto 45
en el indice de sostenibilidad de las
pensiones, bajando una posicién en
comparacién con el ranking de 2014.
Y todo en un contexto en el que se la
mayoria de paises ha mejorado la soste-
nibilidad de sus sistemas de pensiones.
Volviendo al informe de Aegon, con
una puntuaciéon de 5,0 sobre 10,
Espafla presenta un nivel bajo de pre-
paracion para la jubilacién (muy lejos
de la media 5,8). Solo Japén tiene un
nivel inferior de preparacién para la
jubilacién, y Espafia no ha mejorado
en los ultimos cinco afios.
Ciertamente, los espafioles necesi-
tan una llamada de atencién para la
jubilacién. Resolver el problema de la
jubilacion debe verse como una res-
ponsabilidad compartida. Exige el

EL AHORRO
PARA EL
FUTURO, ;UNA
= QUIMERAEN
- ESPANA?

compromiso de todas las partes inte-
resadas —gobiernos, sector, empresa-
rios y particulares— para que asuman
activamente su responsabilidad, esta-
blezcan un didlogo para una jubilacién
inclusiva y pongan en préctica solucio-
nes para que todo el mundo tenga la
oportunidad de conseguir la seguridad
financiera a largo plazo.

En todo el mundo los paises se enfren-
tan a un cambio sin precedentes que
supone, al mismo tiempo, problemas y
oportunidades. El concepto de la jubi-
lacién estd cambiando; la esperanza de
vida sigue aumentando; se intensifica
la presién sobre los gobiernos y los sis-
temas de pensiones; cada vez es mayor
la responsabilidad que recae sobre el
individuo.

La sociedad tiene dificultades para
mantener el ritmo de este cambio tan
rapido. Son muy pocos los que aho-
rran y planifican bien su jubilacién. La
mayoria necesita mds asesoramiento
financiero y herramientas de planifica-
cién para afrontar el futuro y mejorar
las perspectivas de su jubilacién. Ade-
mas, la idea que se tiene de como serd
el paso a la jubilacién no es realista, a
menos que cambie el sistema de tra-
bajo.

Segun el estudio, “es muy poco lo que
se ha avanzado desde 2012 en la con-
ducta del ahorro para la jubilacién

*10



entre los trabajadores espafioles, que
todavia van a la zaga de otros paises
en cuanto a su preparacién. Hay que
trabajar mas para que la gente pueda
disfrutar de una vida tranquila y segura
cuando se jubile”. Parecida conclusion
aporta el informe de Allianz. Segin
Myléne Sabatini, autora del informe,
“atin queda mucho por hacer para que
el sistema de pensiones sea mds soste-
nible, especialmente debido a que se
espera que la poblacién envejezca rapi-
damente en las préximas décadas”.
Entre las demoledoras conclusiones del
estudio hay una especialmente preocu-
pante: las actitudes de los espafioles
que contribuyen a la preparacién para
la jubilacién apenas han cambiado.

A pesar de todo mds de la mitad de
los trabajadores espafioles (57 %) se
siente personalmente responsable de
garantizarse unos ingresos suficientes
durante la jubilacién y casi la mitad
(46 %) es consciente de que es nece-
sario realizar una planificacién econo6-
mica para este periodo. Sin embargo,
aunque el nivel de concienciacién ha
mejorado respecto del 44 % de 2012,
el nivel de responsabilidad personal ha
bajado del 64 % que habia entonces.
En este sentido, casi un tercio (32 %)
de los trabajadores espafioles cree
que su planificaciéon personal para
la jubilacion estd bien hecha, cuando
en 2012 esta cifra era del 29 %. Una
cuarta parte de los trabajadores (25 %)
afirma que estd ahorrando lo suficiente
para la jubilacidén, lo cual supone un

e

ligero descenso (26 % en 2012). El 36
% de los trabajadores cree que con-
seguird el 75 % o mads de los ingresos
que necesitard para su jubilacion (37
% en 2012).

Por otra parte los espafioles estan muy
de acuerdo en que el Estado sea res-
ponsable de financiar la jubilacidn de
los ciudadanos. El 81 % cree que el
Estado debe ocuparse de las jubilacio-
nes a través de la Seguridad Social.
Muchos menos (solo el 51 %) creen
que cada cual es responsable y que el
trabajador debe ahorrar con un plan
privado u otras inversiones. Siete de
cada diez creen que los empresarios
deben ofrecer beneficios a través de
planes de pensiones. Sin embargo, las
empresas espafiolas no estan al dia en
cuanto a la oferta a sus trabajadores
de instrumentos digitales para la jubi-
lacién. Menos del 10 % de los traba-
jadores espafioles afirma tener acceso
a instrumentos digitales como herra-
mientas online para crear modelos de
jubilacién, acceso digital para consul-
tar y gestionar sus ahorros para la jubi-
lacion, talleres y seminarios online que
les ayuden a prepararse para la jubila-
cion o a definir y gestionar su cuenta
para la jubilacién.

Otra conclusién del estudio es que los
espafioles dependerdn en gran medida
de la financiacién del Estado y calculan
que éste aportara el 64 % de sus ingre-
sos cuando se jubilen (muy por encima
de la media global del 46 %). Esperan
mucho menos de sus empresas que la

o 11
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“Sigue
aumentando
la necesidad
de generar
Ingresos
adicionales
para poder
tener

una renta
apropiada
para la
jubilacion”

media global
(12 % y 24
%, respec-
tivamente)
y menos de
su ahorro y
sus inversio-
nes propios
que la media
global (24
% y 30 %,
respectiva-
mente).
Algo mas de
una cuarta
parte (27
%) de los
trabajadores
espafoles ahorra habitualmente para su
jubilacién frente a un 38 % global. Pese a
ser baja, la proporcién de ahorradores habi-
tuales en Espafia ha aumentado ligeramente
respecto del 26 % de 2012.

Preguntados por la contribuciéon automa-
tica, resulta atractiva para el 59 % de los
trabajadores espafoles con un descenso de
6 puntos porcentuales. La mayoria de los
trabajadores espafioles considera atractiva
la contribucién automadtica con un descenso
del 6 % (59 %), menos que la media global
(65 %). Con un 55 %, resulta casi igual de
atractiva con un descuento del 8 %, también
por debajo de la cifra global (61 %).

Uno de cada cinco trabajadores espafioles
(20 %) tiene una estrategia escrita para la
jubilacién y esta cifra viene aumentando
desde 2013. La mitad de los trabajadores
espafioles (50 %) tiene una estrategia para
la jubilacién. En 2013 era un 41 %. Sin
embargo, esta cifra sigue muy por debajo de
la media global del 58 %. EI 20 % tiene un
plan escrito, mucho mas que la media global
del 13 %.

Casi una cuarta parte (23 %) de los traba-
jadores espafioles tiene un plan alternativo
por si no puede trabajar y tiene que jubi-
larse antes de lo previsto. Los trabajadores
espafioles que tienen un plan alternativo
recurrirdn a sus ahorros personales (54 %),
a su conyuge o pareja (26 %) o al subsidio
de desempleo del Estado (22 %) si no pue-
den trabajar.

Algo menos de la mitad (46 %) de los espa-
fioles tiene un seguro de vida. Para quienes
lo tienen, las consideraciones mds importan-
tes son el grado de cobertura (40 %) y tam-
bién el coste o las primas y que los produc-
tos sean claros y faciles de entender para un
31 %. Los espafioles que no tienen seguro
de vida dicen que no se lo pueden permitir
(32 %) o sencillamente que nunca se lo han
planteado (28 %).

Y 1A HUCHA PUBLICA SE VACIA

Estos estudios coinciden con un nuevo
récord en la némina mensual de pensio-
nes contributivas de la Seguridad Social en
Espafla, que alcanz6 los 8.550,64 millones
de euros el pasado 1 de septiembre. El incre-
mento interanual desde septiembre de 2015
se sittia en el 3,11%.

La pensién media de jubilacién se sitia
en 1.046,28 euros, lo que representa un
aumento del 2,08% respecto al afio pasado.
En cuanto a la pensién media del Sistema,
que comprende las distintas clases (jubila-
cion, incapacidad permanente, viudedad,
orfandad y a favor de familiares), es de
906,37 euros, lo que supone un ascenso inte-
ranual del 1,89%.

En sintesis, el conjunto del Sistema ptiblico
cuenta hoy con 9.433.986 pensiones con-
tributivas, un 1,20% mas respecto al afio
pasado. Mds de la mitad, 5.751.702 con-
cretamente, son por Jubilacién; 2.359.827
corresponden a Viudedad; 940.165 a Inca-
pacidad Permanente; 342.355 a Orfandad y
39.937 a Favor de Familiares.

Y es que, segin Mylene Sabatini, “atin
queda mucho por hacer para que el sistema
de pensiones sea mas sostenible, especial-
mente debido a que se espera que la pobla-
cién envejezca rapidamente en las proximas
décadas”.

Para la directora de Allianz Global Investors
para Espafia y Portugal, Marisa Aguilar Villa,
las conclusiones de este estudio corroboran
que sigue aumentando la necesidad de gene-
rar ingresos adicionales para poder tener
una renta apropiada para la jubilacién.

En el estudio se observa como Espafia ha
bajado en el listado de sostenibilidad de
las pensiones. Pero muestra también paises
que han subido en este ranking gracias a las
reformas que se han llevado a cabo en su
paises.

“La reforma de las pensiones iniciada en
muchos paises hace una década -aumento
de la edad de jubilacién, reduccién de las
prestaciones en linea con las expectativas
de aumento de la esperanza de vida- estd
empezando a dar sus frutos”, ha declarado
la directora de Pensiones Internacionales de
Allianz Asset Management, Brigitte Miksa.
Otros paises no solo Espafia han tenido un
descenso considerable dentro del ranking de
sostenibilidad de las pensiones. Es el caso
de Croacia, Rusia, Irlanda, Italia y Suiza.
Los motivos de este descenso son dos. En el
caso de Rusia es por la crisis econdmica que
esta viviendo. Croacia, Suiza, Irlanda e Ita-
lia la bajada del indice de sostenibilidad de
las pensiones es debido entre otros factores,
del deterioro del futuro demogréfico de estos
paises.

«
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financieros de COINBROKER

Responsable de Vida y productos

--------

Coinbroker S.L.
Correduria de Seguros
cuenta con una
trayectoria que se
remonta en 1989 y que
siempre ha tenido una
orientacion total hacia el
cliente y sus necesidades,
ofreciendo las mejores
soluciones con la maxima
calidad. Uno de sus
puntos fuertes es el

ramo de Vida, Ahorro

y Pensiones, sobre el

que hablamos con Luis
Enrique Quilis en esta
entrevista

“NUESTRA LABOR ES ASESORAR A NUESTROS CLIENTES
PARA QUE TENGAN LAS COBERTURAS ADECUADAS”

¢Cudl es el peso de la cartera de
vida-ahorro para Coinbroker?

En estos momentos, los ingresos por
comisiones del negocio de vida y aho-
rro suponen el 6,9 % de los ingresos
totales de la Correduria, pero estamos
trabajando para que el peso de estos
productos aumente al mismo tiempo
que disminuye en porcentaje de ingre-
sos del ramo de autos.

¢Y cudles son sus objetivos de desa-
rrollo del ramo?

Se trata de un ramo con importante
desarrollo y potencial, tanto en la
parte de riesgo como en la parte de
ahorro. Nuestro objetivo principal es
crecer en comisiones en estos ramos
como consecuencia de asesorar a
nuestros clientes.

140

¢Qué oferta diferencial pone Coin-
broker a disposicidn de sus clientes?
Desde Coinbroker realizamos un ase-
soramiento personalizado en base a
informacion de los clientes potenciales
con estudios comparativos de cober-
turas de seguridad social, informando
de las coberturas actuales en funcién
de su situacion personal. Ademas, en
vida ahorro el asesoramiento se centra
en funcién de dos variables principal-
mente: horizonte temporal y objetivos
personales del cliente. A partir de esta
informacién, ofertamos una composi-
cién de productos buscando la opti-
mizacién financiero-fiscal presente y
futura del cliente.

¢La sociedad esta concienciada en
cuanto a la necesidad de contar con

un seguro de vida que les cubra?
No, puesto que desconocen las cober-
turas actuales del sistema de Seguri-
dad Social, y la estructura de finan-
ciamiento del sistema, llamado de
reparto, donde las cotizaciones finan-
cian las prestaciones. Estos sistemas
se mantienen por el existente supe-
ravit en economias con altas tasas de
natalidad. Cuando esta disminuye, los
cotizantes no podran asumir el coste
de las prestaciones. Esta circunstancia
llegard en unos aflos a nuestra econo-
mia, y nuestra labor consiste en aseso-
rar y multi-equipar a nuestros clientes
para que tengan las coberturas ade-
cuadas.

¢Como se puede llegar a esa gran
bolsa de personas que todavia no
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se han asegurado? ¢Cuales son los
argumentos que Coinbroker ofrece
a sus clientes?

Llegamos a estas personas realizando
una importantisima funcién peda-
gogica, dando a conocer la situacién
actual y futura del sistema, infor-
mando de las prestaciones actuales y
creando la necesidad de cobertura.

Hablemos de productos. Hay un
gran catdlogo de pdlizas con todo
tipo de coberturas, pero... ¢cual es
la pdliza tipo mas demandada en
los despachos de Coinbroker?

En vida riesgo, las coberturas mas
demandadas son fallecimiento con
invalidez absoluta y permanente. En
algunos casos, se realizan con capita-
les adicionales para coberturas acci-
dentales, asi como enfermedades gra-
ves.

Precio o coberturas. ¢Los clientes de
Coinbroker hacia qué se inclinan en
este eje?

En vida riesgo, el precio es un fac-
tor muy importante, mientras que en
los productos de ahorro los clientes
generalmente buscan tipos de interés
garantizados, siendo muy pocos los
clientes que se atreven con inversiones
en rentabilidad variable.

¢Se puede innovar en el ambito de
Vida? ¢Hay demanda de productos
innovadores como los Planes de
Ahorro 5?

Mads que innovar, yo hablaria de ase-

COINBROKER, 5. L.

CORBEDURISA Df EaUHG

La Seguridad

sorar. Contamos con una gama de
productos tan amplia que la principal
tarea es que nuestros clientes contra-
ten los productos que le interesan de
acuerdo a su perfil y sus circunstan-
cias.

De todos es conocido el enorme des-
prestigio de la banca en los ultimos
afios. ¢Eso ha servido para que los
ahorradores se fijen en los produc-
tos del sector asegurador?

Después de todo lo ocurrido, es
curioso ver que los clientes contintian
asociando todos aquellos productos
relacionados con dinero mediante las
entidades financieras, y lo relacionado
con seguros a través de las entidades
aseguradoras. Aqui, desde el sector
asegurador tenemos un gran trabajo
de comunicacién, informando a los
clientes de la oferta existente en pro-
ductos de ahorro y financieros dispo-
nibles.

En el ambito del ahorro, ¢qué pro-
ductos cuentan con una mayor
demanda en Coinbroker?

Por desgracia, en vida ahorro las poli-
zas no son demandadas, sino que son
ofertadas, principalmente por el des-
conocimiento de oferta del ramo en
las entidades aseguradoras, realizando
importantes labores de oferta. Dentro
de la oferta, en funcién de objetivos
de los clientes, podriamos indicar los
planes de pensiones individuales y los
planes individuales de ahorro sistema-
tico.
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EL CCS AMPLIA EL SISTEMA

DE PRESENTACIONDELAS
SOLICITUDES DE INDEMNIZACION
POR DANOS POR RIESGOS
EXTRAORDINARIOS

El Consorcio de Compensacion de
Seguros ha emitido un comunicado
en el que especifica la ampliacién ‘a
los dafios personales del sistema de
presentacion por teléfono de las soli-
citudes de indemnizacion por dafos
producidos por riesgos extraordina-
rios’. El CCS afiadia que a partir del
pasado 4 de octubre ‘los asegurados o
sus representantes también podran pre-
sentar la solicitud de indemnizacién a
través del CAT del CCS en los casos en
los que hubieran sufrido dafios perso-
nales, como fallecimiento; incapacidad
permanente absoluta, total o parcial o
incapacidad temporal.
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LAS ASEGURADORAS ELEVAN SU NEGQCIO
UN 17,3% EN EL PRIMER SEMESTRE Y
MANTIENEN UNA HOLGADA SOLVENCIA

El sector asegurador ha registrado en la
primera mitad de 2016 un incremento
del volumen de primas del 17,29% res-
pecto al mismo periodo del afio ante-
rior, hasta los 31.143 millones de euros.
Este incremento se ha originado, funda-
mentalmente, en el ramo de vida (con
un alza del 37,51%), segun la informa-
cién publicada el pasado 6 de octubre
por la Direccién General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP). Se trata
de la primera vez que se publican datos
del sector tras la entrada en vigor el 1
de enero de este afo de Solvencia II, el
nuevo sistema de supervision de riesgos
del sector asegurador europeo.

Las compafias de seguros espafiolas
también presentan una elevada solven-
cia segtin este nuevo método de cal-
culo: las entidades cuentan con unos
fondos propios en el primer semestre
de 46.284 millones de euros, lo que
supone 2,2 veces el minimo exigido por
la normativa europea. Por su parte, el
resultado técnico-financiero de las ase-
guradoras se recupera en el segundo

trimestre hasta llegar a niveles de afios
anteriores, por los mejores resultados
técnicos tanto en vida como en no vida.
El 1 de enero de 2016 entr6 en vigor
Solvencia II. Se trata de un sistema
basado en riesgos en el que se establece
una supervision prudencial en base a
una solvencia dindmica, con principios
y procedimientos para el calculo de los
requerimientos de capital acordes al
nivel de riesgo gestionado, con el obje-
tivo de que las entidades que operen
en el mercado lo hagan con un nivel de
solvencia adecuado a su perfil especi-
fico de riesgo.

Los requerimientos de capital se com-
plementan con otras exigencias en
materia de requerimientos cualitati-
vos. Se establece un nuevo sistema de
supervisién con el objetivo de fomen-
tar la mejora de la gestion interna de
los riesgos por las entidades, asi como
exigencias de informacién y transparen-
cia hacia el mercado sobre los aspectos
clave de los riesgos asumidos por las
entidades y su forma de gestién.

ECONOMIA Y JUSTICIA DAN LUZ VERDE A LA
COMISION DE SEGUIMIENTO DEL BAREMO

Los Ministerios de Economia y Competitividad y de Justicia han dado luz
verde a la creacion de la Comisién de Seguimiento del Sistema de Valo-
racion, encargada de analizar la puesta en marcha del Baremo, segtin
inform6 Aseguranza en su version online La Comisidn estara presidida con
cardcter rotatorio y semestral por el director general de Seguros y Fon-
dos de Pensiones y el secretario general técnico del Ministerio de Justicia,
“ostentando la Vicepresidencia la persona de las anteriores a la que no
le corresponda asumir la presidencia en el semestre correspondiente”. La
Comisidn estara integrada por ocho vocales, que designaran de forma con-
junta la DGSFP y la Secretaria Técnica del Ministerio de Justicia.

Se designaran dos vocales en representacion de las victimas de accidentes
de trafico, y otros dos en representacion de las entidades aseguradoras.
Ademas, se nombrara un vocal entre los catedraticos de Derecho Civil. La
DGSFP, la Secretaria General Técnica del Ministerio de Justicia y el Consor-
cio de Compensacion de Seguros propondran un vocal cada uno. Los voca-
les seran nombrados por un plazo de cuatro afios, transcurridos los cuales
podrdn ser objeto de renovacién cuantas veces se considere necesario.
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LA NUEVA EDICION DEL CURSO
SUPERIOR DE SEGUROS ARRANCA EN
LOS COLEGIOS DE LA COMUNIDAD

El Curso Superior de Seguros ya ha
iniciado su periodo lectivo en los cole-
gios de mediadores de seguros de la
Comunidad Valenciana. En Castellon
comenzo el dia 20 de septiembre con
la apertura del Curso para los grupos A
y B homologados por la DGSFRB y a tra-
vés del Centro de Estudios del Consejo
de Colegios de Mediadores de Seguros.
Este afio ya son 14 los alumnos inscri-
tos en Castellén entre los dos grupos,
repitiéndose el interés por la forma-
cion entre las personas que se acer-
can por primera vez a esta profesion
desde titulaciones universitarias ajenas
al mundo del seguro, pero que quie-
ren encontrar aqui una salida laboral,
y también por la mejora del nivel de
conocimientos entre los profesionales
y empleados que ya trabajan en el sec-
tor.

La continua evolucién y tecnificacién
del seguro exige que los profesionales
estén inmersos en un proceso de cua-
lificacién continua que les permita la
actualizacién de sus conocimientos.
Por eso, desde el Colegio de Caste-
116n “tratamos de fomentar el acerca-
miento de nuestros profesionales a los
distintos Ciclos Formativos que se pro-
graman a lo largo del afio”, segun se
destaco en el acto de apertura, en el
que también se manifestd la esperanza
en repetir “los éxitos habidos en los
afios pasados, para asi reforzar nuestra
posicion de preeminencia dentro del
sector docente del seguro”.

En Alicante arrancé la XXVII promo-
cién del Curso Superior de Seguros
el 3 de Octubre. La principal novedad
con la que contardn los alumnos en el
Colegio de Alicante, es la reforma del
aula de formacion, que ahora cuenta
con un cafién para las proyecciones.
Como viene siendo tradicional, el curso
se realizard los lunes y los miércoles de
forma semipresencial de 17:00 a 19:00
la primera sesién y de 19:00 a 21:00
la segunda. Obviamente este horario
es solo para aquellos alumnos que no

cuentan con ninguna convalidacién y
el horario se adapta a las convalida-
ciones propuestas, como son algunas
titulaciones universitarias, ciclos for-
mativos de grado superior, por expe-
riencia para algunos agentes exclusivos
y los que ya cuentan en su haber el
Curso Certificacién Grupo B. A la pre-
sentacion acudieron no solo los alum-
nos, sino también un nutrido grupo de
profesores, el personal del Colegio, el
Director del Curso y el Vicepresidente
D. Mariano Hernanz, quien ademas es
el presidente de la comision de forma-
cion.

En Valencia son 37 los alumnos matri-
culados en esta edicion y que comen-
zaron sus estudios el pasado 3 de octu-
bre. Este curso, segtin la comision de
formacion, se caracteriza por el “exce-
lente nivel” de su profesorado.

Moénica Herrera, presidenta del Cole-
gio, manifestd su satisfaccion por pre-
sidir su primera apertura del Curso
tras asumir el cargo el pasado mes de
enero. Herrera les animé a esforzarse
en este afio y a participar de la vida
colegial en todos sus ambitos, como la
formacion, el asesoramiento, etc.
Alejandro Fuster, de la comision de
Formacion, explico el funcionamiento
del curso, tanto su imparticiéon como el
sistema de exdmenes y la tesina. José
Vicente Grau detallé a los alumnos el
funcionamiento de la plataforma del
CECAS con la que deberan seguir su
proceso formativo, asi como las bases
del premio Piniés que otorga el CECAS
al mejor alumno de cada promocién.
Las normas bdsicas del curso en cuanto
a asistencia, puntualidad y puntuacién
de los examenes corrieron a cargo de
Maria José Femenia.

Carmen Gdémez, coordinadora del
curso, destaco la actualizacion que han
experimentado los manuales emplea-
dos en el curso, asi como la plataforma
del CECAS, tras un proceso de trabajo
por parte de los profesores que se ha
prolongado durante cinco afios.



EL COLEGIO DE ALICANTE REALIZA POR PRIMERA VEZ

UNA JORNADA FORMATIVA EN COMARCAS

Una de las peticiones que traslada-
ron los colegiados en los desayunos
de trabajo realizados por el Colegio
de Alicante fue que se realizaran en
las comarcas algun evento formativo.
Hasta la fecha todos los actos se reali-
zaban en la sede del Colegio en la capi-
tal de la provincia alicantina. Dado que
esta iniciativa surgio en el desayuno de
trabajo de la Marina Alta, era de rigor
que el primero de estas caracteristicas
se realizara en Denia.

El tema en cuestién fue el nuevo
Baremo de Autos que entrd en vigor
el 1 de enero de 2016 y que ha repre-
sentado un trascendental avance en la
valoracion de las consecuencias sufri-
das por las victimas personales de los
accidentes de circulacién.

El caracter vinculante de este Sistema
de valoracion, conocido habitualmente
como “Baremo de automoviles”, le pro-
porciona un caracter muy relevante
a nivel social, garantizando a las par-
tes previsibilidad en el célculo de las
indemnizaciones a percibir por las vic-

timas y perjudicados.

No puede pasarnos por alto cémo en
muchas ocasiones, tanto en acuerdos
amistosos como en decisiones judicia-
les, se acude al “Baremo de automévi-
les” como referencia para solucionar el
célculo de indemnizaciones a victimas
y perjudicados de otro tipo de percan-
ces distintos al accidente del automo-
vil.

La jornada se desarroll6 en cuatro epi-
grafes que se inician con una presen-
tacién de las razones que llevaron a
la redaccién de un nuevo sistema de
valoracién, para a continuacién acce-
der a las definiciones de los principa-
les conceptos que dan contenido al
Baremo.

Seguidamente se explico la estructura
del sistema de valoracién y se finalizd
con varias notas que aclaran concep-
tos importantes a tener en cuenta en la
aplicacion de los preceptos del baremo.
De esta manera, se muestra una vez
mas que el Colegio escucha las peticio-
nes de sus colegiados.

JORNADA FORMATIVA DE
OFESAUTO EN ALICANTE

OFESAUTO la Oficina Espafiola de Aseguradoras de
Automdviles, es la Oficina Nacional Espafiola de Carta
Verde, y va a llevar a cabo a lo largo del presente afio
una serie de jornadas de formacién y divulgacién sobre
la gestion de accidentes de circulacién con vehiculos
extranjeros. El objetivo de dichas sesiones es de un lado,
exponer el marco normativo regulatorio actual en mate-
ria de responsabilidad civil y seguro en lo referente a la
circulacién internacional de vehiculos, y por otro lado
clarificar cuales son los procedimientos practicos de ges-
tién de accidentes de circulacién con vehiculos extran-
jeros, tanto ocurridos en Espafia como en el extranjero.

Dicha jornada se impartié en el mes de septiembre en
el salén de actos de la sede del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante en sesion de tarde.

Tras la presentacién por parte del Vicepresidente del
Colegio, y presidente de la comisién de formacion,
Mariano Hernanz; el manager director of Support Ser-

vices, Joaquin Ortiz fue el encargado de dinamizar la
jornada.

El sistema denominado “Carta Verde” estd disefiado para
ayudar al tréfico internacional de vehiculos y para garan-
tizar la atencidn a las victimas de accidentes de trafico
entre vehiculos de distintas nacionalidades.

Esta y otras cuestiones fueron tratadas en dicha jornada
finalizando con un apartado de ruegos y preguntas.
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re; FORMACION

CNP PARTNERS FORMA
A LOS MEDIADORES DEL
COLEGIO DE ALICANTE

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante celebr6 una jornada formativa sobre fiscalidad del
sector asegurador, impartida por CNP Partners. Mariano
Hernanz, vicepresidente del Colegio y presidente de la
Comisién de Formacién fue el responsable de abrir la
jornada en la que participaron, Antonio Benito, director
de Formacién de CNP Partners, Philippe Baus director
Territorial Zona Este de CNP Partners, y Jose Antonio
Almoguera, director técnico de la Escuela Internacional
de Estudios Empresariales (Esine), encargado de impar-
tir la formacion.

En la jornada, se debatié6 de manera participativa la
necesidad de los productos de ahorro para la jubilacidn,
prestaciones actuales y futuras del sistema publico y fis-
calidad de estos productos de la mano de Jose Antonio
Almoguera, ponente con una dilatada experiencia. Todos
los asistentes recibieron un dossier con documentacién
préctica para el mejor conocimiento de la compafiia que
les resultard de utilidad para impulsar la comerciali-
zacion de estos productos en sus respectivos negocios.
La jornada resultd positiva para los asistentes, que han
manifestado un grado alto de satisfaccion en los cuestio-
narios de evaluacion recopilados tras el encuentro.

En su intervencién Almoguera hizo hincapié en la impor-
tancia de la formacién de los mediadores en materia
tributaria, subrayando que “los mediadores tienen argu-
mentos suficientes para jugar y ganar” en el mercado de
distribucion de seguros. En su opinidn, la ventaja de un
mediador “es la formacién, que hace aumentar nuestro
caché, prestigio y produccion”. Ademads, sefialé el nicho
de Vida Riesgo como una oportunidad de crecimiento.
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GRAN AFLUENCIA DE
PROFESIONALES A LA JORNADA
SOBRE ACCIDENTES DE TRAFICO
CON COMPONENTE EXTRANIERO
REALIZADA EN EL COLEGIO DE
VALENCIA

El pasado 7 de octubre, el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia acogio el curso “Gestion de acci-
dentes de circulacién con componente extranjero”, inicia-
tiva que cuenta con la colaboracion del CECAS y Ofesauto
y que contd con una notable participaciéon de profesionales
interesados en conocer mas sobre una problemadtica recu-
rrente en el dia a dia del sector asegurador.

La imparticion del curso corrié a cargo de Joaquin Ortiz,
director del Servicio Soporte de Ofesauto,que aportd casos
précticos e hizo presentacién de Ofesauto y los servicios
que ofrece.

Este curso, presentado por Rafael Perales, gerente del Cole-
gio de Valencia, tuvo como objetivo dotar a los asistentes
de los recursos necesarios para su actividad, tanto en lo
referido a los contenidos de la parte tedrica como de la
parte practica; desarrollando argumentaciones practicas,
basadas en el asesoramiento al cliente como eje fundamen-
tal de la misma, siempre teniendo en cuenta que se aseme-
jen lo mas posible a las situaciones que podrian encontrarse
en el dia a dia.

Los asistentes pudieron conocer en profundidad cuestiones
como las caracteristicas de la denominada “carta verde”;
el tratamiento de accidentes de circulacién con vehiculo
extranjero implicado, o el seguro de frontera. Se ofrecieron
las nociones béasicas necesarias sobre el seguro de respon-
sabilidad civil obligatoria de vehiculos a motor, la norma-
tiva y jurisprudencia sobre accidentes ocurridos en Espafia
y en el extranjero y las reclamaciones bajo el prisma de las
Directivas Comunitarias.
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La indemnizacion

por clientela a favor

del agente solamente
procede cuando la
aseguradora puede
obtener aprovechamiento
de las pélizas suscritas, y
si se liquida la sociedad
tal aprovechamiento no
existe
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LA INTERVENCION DE LAS COMPANIAS
ASEGURADORAS Y SUS EFECTOS
SOBRE LOS CONTRATOS SUSCRITOS
CON TOMADORES Y AGENTES

Mompé Abogados. Despacho juridico de los

Colegios de Alicante y Castellon

El ordenamiento juridico espaifiol
ofrece tres vias principales para resol-
ver las crisis de las entidades asegura-
doras:
® El concurso judicial ordinario, con
una serie de especialidades esta-
blecidas en la Ley de Ordenacion y
Supervisién de Seguros Privados.
® El procedimiento administrativo
de liquidacion.
® La medidas de control especial de
entidades aseguradoras, de natu-
raleza administrativa, que tien-
den a prevenir el estado de crisis,
y entre las que se contemplan la
intervencion de los actos de la
entidad y la sustitucion de los
organos de administracion.
La intervencion de una aseguradora
por la DGSFP no necesariamente
implica incidencia alguna sobre los
contratos de agencia o las pdlizas
de seguro suscritas, pues tanto unos
como otros siguen vigentes y la enti-
dad puede incluso seguir suscribiendo
nuevas pdlizas.
Distinto supuesto es cuando se declara
abierto el proceso de liquidacion de la
aseguradora o la prohibicién de con-
tratacién de nuevos seguros y prohi-
bicién de la prérroga de los vigentes.
A tal efecto el capitulo III del Titulo
II del Real Decreto 2486,/1998, de 20
de noviembre, por el que se aprueba
el Reglamento de Ordenacién y Super-
vision de los Seguros Privados, y
el Capitulo I del Titulo VII del Ley
20/2015, de 14 de julio, de ordena-

cién, supervisién y solvencia de las
entidades aseguradoras y reasegura-
doras, hace referencia a la revocacion,
disolucién y liquidacion de las entida-
des aseguradoras.

A.- La revocaciéon administrativa
corresponde al Ministro de Economia
y Competitividad, pudiendo ser la
misma parcial, cuando afecte a unos
o varios ramos, o total cuando se
extienda a todos los ramos que estu-
viera autorizada la entidad. La resolu-
cion de revocacion de la autorizacién
administrativa deberd notificarse en el
plazo méximo de 6 meses, quedando
en suspenso dicho plazo durante el
tiempo que, en su caso, se conceda a la
entidad para superar la crisis. En caso
de revocacién total de la autorizacién
se procedera a la disolucién adminis-
trativa de la entidad aseguradora.

B.- La disolucién procede cuando con-
curren las causas sefialadas en el art.
172 de la Ley de ordenacion, supervi-
sién y solvencia de las entidades ase-
guradoras y reaseguradoras. Conocida
por la DGSFP se procederd a la diso-
luciéon administrativa de la sociedad,
dando paso a la liquidaciéon de la
sociedad aseguradora.

C.- La liquidacion, se atribuye al Con-
sorcio de Compensacién de Seguros y
excluye la posibilidad de solicitar la
declaracién de concurso judicial, ya
que ambos persiguen la misma finali-
dad. Solo en el caso de que este proce-
dimiento fracasase, el Consorcio solici-
tard inmediatamente la declaracion de



concurso judicial.

Durante el periodo de liquidacidn, la
DGSFP podra determinar la fecha de
vencimiento anticipado de la tota-
lidad o de parte de los contratos de
seguro. No obstante si la DGSFP esti-
mara conveniente proceder de oficio
a la cesion de cartera, podrd publicar
en el Boletin Oficial del Estado y en el
Diario Oficial de la Unién Europea la
resolucién correspondiente. La enti-
dad o entidades adjudicatarias asumen
todas y cada una de las obligaciones
contraidas por la aseguradora cedente,
tanto de los tomadores como de sus
agentes que mantienen sus mismas
condiciones.

En el supuesto que no hubiese absor-
cién por otra aseguradora y nos encon-
trdsemos ante una liquidacién defini-
tiva, con respecto a los tomadores el
seguro el Consorcio de Compensacién
de Seguros esta obligado a dar con-
tinuidad a las pdlizas hasta finalizar
su vigencia y en caso de siniestro, a
diferencia de lo que ocurre con los

depésitos, si bien no existe un fondo
de garantia que liquide los derechos
que corresponden a los titulares de
un seguro si existe una posibilidad de
proteger a los acreedores que lo sean
por tener un contrato de seguro, y que
mejora su posicion respecto al resto de
los acreedores.

Respecto de los Agentes Exclusivos
que tengan firmado un contrato que-
dara resuelto, pues se ha admitido
como justa causa de desistimiento la
situacién patrimonial de crisis y quie-
bra técnica alguna de las partes (STS
27 noviembre 2006), sefialando tam-
bién el art. 26 del Contrato de Agen-
cia, sin embargo mayor dificultad
plantea el derecho a la indemnizacién
por clientela a favor del agente en tal
supuesto, pues la extincién del con-
trato sin aprovechamiento de la clien-
tela por el asegurador no da derecho
a tal indemnizacién (SAP Alicante
12.2.04), entendiendo que si se liquida
la aseguradora ningun aprovecha-
miento obtiene de la cartera.
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

Mariano Hernanz, Jesus Redon y Jorge Benitez
Vicepresidentes de los Colegios de Alicante, Castellon y Valencia

“EL PRINCIPAL RETO ES EL AUMENTO DE LA
COLEGIACION Y TRASMITIR SU IMPORTANCIA”

¢Cuales son los objetivos que se han
marcado para el mandato que se ha
iniciado este afio?

CASTELLON.- Son varios los objetivos del
colegio: seguir ampliando y mejorando
los servicios que se prestan a los colegia-
dos, incrementar en nimero de colegia-
dos, acercar mas el colegio a los colegia-
dos y mediacion en general bien a través
de las nuevas tecnologias o en presencia
y sobre todo seguir impulsando la for-
macion, que sigue siendo para el colegio
y para mi como responsable del drea el
mas importante “mediadores bien for-
mados, mejores profesionales”.
Aricante.- El vicepresidente, como estd
establecido, sustituye y colabora con el
presidente llevando a cabo todas aque-
llas funciones colegiales que le enco-
miende el presidente. Por este motivo
los objetivos marcados son los generales
del Colegio, citando principalmente el
incremento del numero de colegiados.
Bajo la dependencia de la vicepresiden-
cia estdn las dreas de formacién, jorna-
das técnicas/talleres, asi como las dreas
de agentes y corredores.

Tenemos que seguir acercando el Cole-
gio a los colegiados, mediante desayu-
nos o meriendas de trabajo en las zonas
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y que hasta la fecha han dado un resul-
tado muy valorado por los colegiados.
VALENCIA.- Los principales los tenemos
recogidos en nuestra campafia para las
elecciones. Se desarrollaron 16 compro-
misos que estamos intentando desarro-
llar y cumplir.

¢Qué retos tienen los Colegios Profe-
sionales por delante?

Varencia.- El reto principal es la colegia-
cién. Cada vez es méas complicado que
los compafieros vean la importancia de
estar colegiado, todo lo que te puede
aportar.

Entiendo que principalmente es porque
no hemos sabido transmitirlo correc-
tamente, aunque existe un gran indivi-
dualismo. El asociacionismo si que esta
creciendo, pero principalmente por los
acuerdos econdmicos, punto en el que
los colegios no podemos ni debemos
entrar.

Nos hemos de dar cuenta que los Cole-
gios estan para la representacion insti-
tucional y la protecciéon y desarrollo de
la actividad y de los compafieros en el
ambito profesional.

Avicante.- El aumento del numero de
colegiados, contando principalmente

con las compaiiias, colaboradoras y
patrocinadoras. Consolidar la forma-
cién, asi como las jornadas/talleres que
sean del mayor interés de los colegiados.
También deseamos implantar el Master
en Gestion de Empresas de Mediacion
de Seguros. Seguiremos luchando con-
tra la competencia desleal.

CasTELLON.- El reto es conseguir todos
los objetivos que nos hemos marcado.
Sigo pensando que uno de los retos que
tenemos desde hace tiempo es conseguir
que la mediacién profesional se valore,
se vea, se intuya y que el cliente final la
perciba como algo diferenciador y que le
aporte el asesoramiento profesional mas
adecuado y mejor para que a la hora de
tomar la decision de quien gestiona sus
seguros patrimoniales y personales no
tenga la dudas de cuél es el canal que le
asesorara y velara por sus intereses, creo
que hemos avanzado pero para conse-
guir el objetivo final tenemos que seguir
subiendo peldafos y los colegios profe-
sionales aportamos y debemos aportar
mas en este reto para conseguir el fin.

¢La mediacion ha recuperado terreno
con respecto a otros canales?
CasTELLON.- Los datos estadisticos dicen



que la mediacién crece, otros se han
estancado y el canal banca-seguros tam-
bién crece.

Recuperar terreno es un objetivo que
tiene su dificultad pero no es imposible.
Es el momento de no mirar atrds para
culpar a la crisis de nuestras perdidas
de negocio (cierre de empresas, clien-
tes con situacién econdmica precaria,
etc), también es cierto que los media-
dores automdticamente nos posiciona-
mos a defender nuestros negocios y por
lo tanto a mantener la posicién y esto
desde hace unos pocos afos estd dando
sus frutos con crecimientos pequefios
pero que ayudan a recuperar terreno.
También es cierto que la mediacién
gestiona la mayor cuota del mercado y
aunque el canal banca-seguros tiene una
cuota inferior sus crecimientos son mas
significativos.

VALENCIA.- Por los datos que nos llegan
desde los organismos de control parece
que con ligeras variaciones se mantienen
las cuotas de distribucién. No cabe duda
de la presion a la que nos enfrentamos
diariamente frente a otros canales pero
parece que seguimos haciendo valer
nuestro valor afiadido de profesionali-
dad y servicio.

Atrrcante.- Considerando que el canal de
distribucion por excelencia sigue siendo
la mediacion, agentes y corredores, en
seguros generales es el principal y en
cuanto al ramo de vida que lidera ban-
ca-seguros, tanto agentes como corre-
dores tenemos que seguir luchando, ya
que segun los ultimos estudios realiza-
dos en el ramo de vida riesgo, el coste
del seguro es superior hasta en un 30%
dependiendo si se media por el canal de
banca-seguros o el de mediacion.

¢Como califican la colaboracion de los
colegiados en la lucha contra la mala
praxis?

AricanTE.- Los colegiados colaboran en
la lucha contra la mala praxis, contando
con el apoyo y asesoramiento del cole-
gio, denunciando aquellos casos que son
conocedores, lo que ocurre es que en
la mayoria de los casos los asegurados
no se deciden a presentar las denuncias
correspondientes.

CasTELLON.- La mala praxis, aunque esta
mas vinculada a la medicina, no la tie-
nen en exclusiva. Por lo tanto en todas
las profesiones “cuecen habas” y la
mediacién no estd exenta.

Los mediadores colegiados y el colegio
en particular estamos muy sensibiliza-
dos con este tema, pero creo que para

avanzar mas en el destierro de mala
praxis hace falta que tanto los regulado-
res, DGSFP, Unidad de Mediacién de la
Comunidad Valenciana, Policia, Guardia
Civil, etc., pongo todos ya que en algu-
nos casos ya no es mala praxis es un
delito y por lo tanto tienen que ser mas
eficientes.

No quiero ser exagerado pero es algo
que personalmente me supera, las ges-
tiones o negligencias bien por accién u
omisién las vemos poco, pero las vemos.
Si todos lo hacemos correctamente y
uno no, a todos los mediadores nos
ponen en el mismo cesto y me molesta.
Quiero poner un ejemplo habitual: hacer
un seguro a alquien que no lo necesita
o no tiene el deseo de tenerlo, pero se
le hace porque hay que cumplir con el
expediente de credito. ¢No es mala pra-
xis?

VaLENCIA.- Hacemos lo que podemos. Hay
que diferenciar entre mala praxis y una
mala regulacién. La mayoria de los pro-
blemas vienen por una mala regulacién
que permite que la banca actte como lo
hace, pero nos guste o no contra eso no
se puede hacer nada mds que cambiar la
legislacion.

¢En qué estado se encuentra la rela-
cion con las diferentes Entidades Ase-
guradoras?

Aticante.- Las relaciones con las diferen-
tes entidades aseguradoras, se encuen-
tran consolidadas, después de dos afios
de conversaciones, en que les hemos
transmitido que lo que el Colegio
demanda es que las Compafia aporten
colegiados y que a su vez estos sean
conocedores de la colaboracién y/o
patrocinio.

VALENCIA.- Actualmente son, en general,
muy cordiales y de colaboracién mutua
con la mayoria de ellas. Esto es algo
que se trabajo con mucho acierto desde
las dos anteriores juntas de gobierno y
ahora estamos disfrutando de estas bue-
nas relaciones.

CasTELLON.- En el Colegio de Castellon
tenemos excelentes relaciones con la
mayoria de entidades aseguradoras,
sobre todo con aquellas que apuestan
por la mediacién profesional y en este
caso son muchas.

En breve va a tener lugar la presenta-
cion del Foro Internacional del Seguro
de Forinvest. (COmo se presenta la
que sera la décima edicion?

Varencia.- Con mucha ilusién pues coin-
cide con el décimo aniversario del Foro

“Hacer un seguro
a alquien que no
lo necesita o no
tiene el deseo de
tenerlo, pero se le
hace porque hay
que cumplir con
el expediente de
credito. ;No es
mala praxis?”’

Internacional del Seguro - Forinvest y
con el 50 aniversario de nuestro Colegio.
Se ha avanzado mucho con este foro y
ahora la labor es intentar mantener el
nivel de asistencia y seguir apostando
por contenidos actuales y de gran valor
para la mediacion.

Atrrcante.- Me adelantaria a indicar que
la decima edicién se presenta con bue-
nas perspectivas ya que Forinvest es un
Foro consolidado y de referencia no solo
en la Comunidad Valenciana sino tam-
bién a nivel nacional

CasTELLON.- Es otro reto en el que, con
toda la ilusién y trabajo desde el consejo
valenciano, se intenta mejorar todos los
datos estadisticos de afluencia, ponen-
cias, etc, y mas este afio que celebra su
décimo aniversario.
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El Consejo General de los Colegios
de Mediadores de Espafia celebrd el
pasado 6 de octubre la reunién ordi-
naria de su Comision Permanente
Ordinaria. Durante la reuniéon, como
tema principal, se aprobd el nuevo
Reglamento Electoral y Calendario de
elecciones tanto del Consejo General
como de los Colegios de Mediadores.
Este reglamento y calendario serdn
remitidos a todas las sedes colegiales
abriendo un proceso de enmiendas
que finalizara con su aprobacion en su
caso en el proximo Pleno del Consejo
el dia 23 de noviembre.

En referencia a los temas econdémicos,
se reviso y aprobd la liquidacién del
presupuesto del IX Congreso Nacional
de Agentes y Corredores celebrado en
Granada el pasado mes de Junio, y se
hizo un seguimiento del presupuesto
del Consejo General hasta el mes de
agosto de este aflo. En relacién a este
punto, el presidente de la institucion,
José Maria Campabadal, quiso desta-
car que ‘la revisién ha sido muy satis-
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Con relacion a otros temas de interés,
se trato también el programa de la
XV edicion del Férum CECAS que se
celebrard el dia 10 de Noviembre en
San Sebastian, y se revisaron los pro-
gresos hechos hasta el momento en
cuanto al certificado de calidad QSIM,
que recordamos es el certificado que
acredita la profesionalidad de los
mediadores de seguros colegiados, y
es unico en el sector de la mediacion
de seguros, proyecto impulsado por el
mismo Consejo General.

La Comisién Permanente aprobd
sumarse a Unespa en su campafla
‘Estamos Seguros’, una iniciativa que
pretende acercar el mundo del seguro
a la sociedad, transmitiendo mensajes
mas claros y transparentes y logrando
una relacion de mayor confianza y
fluidez. Con esta decision, el Consejo
General pretende sumarse y dar su
apoyo a la iniciativa, potenciando la
figura del mediador.

Este reglamento y
calendario seran
remitidos a todas
las sedes colegiales
abriendo un proceso
de enmiendas que
finalizara con su
aprobacion en su
caso en el préximo
Pleno del Consejo el
dia 23 de noviembre

IGNACIO SORIANO, MEDALLA AL MERITO
COLEGIAL DEL CONSEJO GENERAL

El Pleno del Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros correspondiente
al pasado mes de julio decidié otorgar por unanimidad la Medalla al Mérito Colegial a
Ignacio Soriano, expresidente del Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valen-
cia y del Consejo autondmico en los periodos establecidos en los estatutos. Este galardén
se le condece en reconocimiento a la labor desarrollada durante sus ocho afios al frente
de la institucion colegial valenciana, que finalizé formalmente el pasado mes de enero.
Por otra parte, el pleno también acordé la concesion de la Placa de Honor a Vicente Tar-
dio, expresidente y exconsejero delegado de Allianz Espafia. La entrega de los galardones
se realizard en un acto institucional que tendréa lugar el préoximo 22 de noviembre.
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Dir. Sucursal Valencia de Preventiva Seguros

“LAS RELACIONES ENTRE
PREVENTIVA'Y EL COLEGIO DE
VALENCIA SON EXCELENTES”

El pasado mes de julio Preventiva Seguros firmé un nuevo pro-
tocolo de colaboracion con el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia. Hablamos con Francisco Sebastian,
director de la sucursal en Valencia, sobre este acuerdo.

¢Como valora el estado de las relaciones entre Preventiva y el
Colegio de Valencia?

Excelentes, como no puede ser de otra manera. Es primordial que
la méaxima referencia institucional del sector asegurador en Valen-
cia y una compafiia aseguradora como Preventiva Seguros, podamos
sumar estableciendo lazos de unién por y para la mediacion profe-
sional. De esta forma le damos un valor afiadido al intercambio de
opiniones, con las ventajas que constituye para ambas partes.

¢Tienen previsto alguna accion formativa o de presentacion de
productos para los préoximos meses en Valencia?

Aunque Preventiva Seguros se ha distinguido siempre en el sector
por ser una aseguradora de origen en decesos, recientemente nos
encontramos en un proceso renovador e instaurando paquetes de
soluciones aseguradores que se hacen mds necesarios en el dia a dia
de las personas y las familias. Durante 2016 podemos asegurar que
no tardaremos en comprometer una fecha para impartir en el Colegio
todos estos modernos paquetes de soluciones aseguradoras.

¢Qué importancia da Preventiva a la Mediacion?

Preventiva Seguros apuesta por todos los canales de comercializa-
cién, pero es en la mediacién donde tiene su especializacion y com-
promiso directo en nuestro nuevo proyecto, con todas las ayudas
mencionadas. De hecho, dentro de nuestra relacion con los colegios
de toda Espafia, aconsejamos la colegiacion de los agentes de seguros
exclusivos para la profesionalizacién y fidelizacién en el sector.

¢Preventiva contempla su participacion en Forinvest 2017?
Somos plenos conocedores de dicho evento y del calado profesional
que implica. Durante estos afios atrds no hemos participado integra-
mente, pero si hemos participado con nuestra visita a dicho evento.
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MUTUA LEVANTE Y EL
COLEGIO DE ALICANTE
FIRMAN UN ACUERDO
DE COLABORACION

Mutua Levante y el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante firman
un acuerdo de colaboracién, que persigue
impulsar de forma conjunta el sector de la
mediacién de seguros en la provincia.

A la firma del convenio, que tuvo lugar
en la Sala de Juntas del Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante, acudieron por parte del colegio el
presidente, Eusebio Climent y el vicepre-
sidente Mariano Hernanz. Representando
a Mutua Levante asisti6 el director comer-
cial, Jorge Tomas.

Durante el acto, el presidente Eusebio
Climent quiso destacar la “relevancia de
contar con la colaboracién de compafifas
que apuestan de manera decidida por la
mediacién como modelo de distribucién
comercial y, en este caso, bajo la garantia
y experiencia de una entidad como Mutua
Levante”.

Por su parte, Jorge Tomads, aprovechd el
encuentro para manifestar la confianza de
la compaiiia aseguradora en la institucion
colegial como “via para fortalecer la rela-
cién con el colectivo de mediadores de la
provincia”.

Ademds Mutua Levante, publicitard las cir-
culares del colegio entre sus mediadores,
ensalzando la labor que realiza el colegio
en la defensa de los agentes y corredores.
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EL COLEGIO DE ALICANTE Y SANITAS
RENUEVAN SU COLABORACION

Sanitas y el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante
renuevan el acuerdo de colaboracion, que persigue impulsar de forma
conjunta el sector de la mediacién de seguros en la provincia. El pri-
mero de estos acuerdos se firmé en 2012 y hasta la fecha y fruto del
buen entendimiento de las partes, se ha vuelto a renovar.

A la firma del convenio, que tuvo lugar en la sala de juntas del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante, acudieron por parte
de la institucion colegial el presidente, Eusebio Climent y Juan Luis
Rodriguez, director de Alicante de Sanitas.

Durante el acto, el presidente Eusebio Climent quiso destacar que en
el Colegio de Alicante “estamos encantados de poder contar un afio
mas con el apoyo de Sanitas. Sin duda, la apuesta de Sanitas refuerza
el compromiso de la aseguradora con la mediacion colegiada de la pro-
vincia de Alicante”.

Por su parte, el director de Alicante de Sanitas, Juan Luis Rodriguez,
aprovecho el encuentro para manifestar “la confianza de la compaiiia
aseguradora en la institucién colegial en Sanitas creemos en la media-
cién como la figura profesional mas relevante del sector y apostamos
por ellos como nuestra red mas importante de captacion y relacién con
el cliente. Ponemos al mediador en el centro y por ello cada afio reno-
vamos nuestro acuerdo”.

Actividades de las entidades
en los Colegios Profesionales

Z4

ZURICH

FIATC realizé el pasado 10 de octubre un
curso de formacion sonre aspectos clave para
la venta de productos de ahorro, a cargo de
Jordi Mayol.

AW

FIATC

SEGURDS

PRIMER TORNEO DE
PADEL DEL COLEGIO
DE VALENCIA

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia celebrd el pasado 30 de septiembre la
primera edicién del torneo profesional de padel,
en la que participaron tanto mediadores colegia-
dos como representantes de diferentes asegura-
doras.

El evento estuvo organizado en base a dos grupos
dependiendo del nivel competitivo de los parti-
cipantes. La pareja formada por Pablo Gaitan y
Fernando Tortajada, resulté ganadora en la cate-
goria de honor, al imponerse a la pareja formada
por Eusebio Sanchez y Roberto Saiz. Con respecto
al segundo grupo, la pareja vencedora fue la com-
puesta por Francisco Ramon y Phillippe Marugéan,
tras vencer a Alejandro Barrén y Shaila Barron.
La presidenta del Colegio, Mdnica Herrera, fue
la encargada de entregar los galardones, junto a
Jorge Benitez, vicepresidente de la institucion. El
evento finaliz6 con una cena de hermandad.

ZURICH organizé el 6 de octubre Jornada
de formacién para agentes y corredores de
Valencia sobre el nuevo producto de comercio
impartida por Agusti Pascual, director de sus-
cripcién de lineas comerciales.

RISK CONSULTING ofrecié a los colegiados
valencianos una presentacion de sus servicios,
de la mano de Sergio Villar, director ejecutivo
y Jorge Sanz, director técnico de la firma. S

SY
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Dir. Territorial Arag

“LA FIRMA DEL PROTOCOLO
AGRANDA LA RELACION ENTRE
ARAG Y EL COLEGIO DE VALENCIA™

¢Qué supone para Arag la firma, el pasado mes de
septiembre, de un protocolo con el Colegio de Valen-
cia?

Desde siempre la colaboracién de Arag con la mayoria
de los Colegios a nivel nacional ha sido muy estrecha. La
firma con el Colegio de Valencia viene a agrandar mas
esta relacion y nos da la oportunidad de comunicar a
los colegiados todas las posibilidades de colaboracion de
Arag con sus mediadores.

¢Qué oferta formativa ofreceran a su red y al resto de
los profesionales en el Colegio?

La oferta formativa de Arag tiene dos vertientes, la legal
que a través de CECAS estamos impartiendo a nuestros
mediadores de manera gratuita y online y la oferta for-
mativa presencial sobre cambios legales, oportunidades
de negocio y productos entre otras.

¢Cuales son los objetivos de Arag en la Comunidad
Valenciana?

Los principales objetivos que tenemos en la Comunidad
Valenciana son los de dar a conocer la mejor oferta for-
mativa a través del Colegio y sus instalaciones y poten-
ciar la relacién entre todos los colegiados.

¢Participara Arag en la décima edicion de Forinvest?

La presencia de Arag en esta feria es una realidad, ya
que muchos de los miembros de nuestro equipo comer-
cial estaran. Desde hace afios vemos como una gran
oportunidad de relacionarnos con nuestro sector de una
manera mas amable en ese entorno. Por otro lado, esta-
mos valorando otras posibilidades de participacion y en
breve podremos saber de qué forma.

30e

RISK CONSULTING ASESORARA
AL COLEGIO DE VALENCIA

Hablamos con el director ejecutivo, de Risk Consul-
ting, Sergio Villar, sobre los servicios que prestara a
los colegiados tras el acuerdo firmado el pasado mes
de octubre.

¢Qué tipo de servicios prestaran a los colegiados de
Valencia mediante este acuerdo de colaboracién?
Ofrecemos una amplia gama de servicios con la inten-
cion de que se adapte a las necesidades de cada cliente
del mediador, que van desde una intervenciéon minima y
mas light, que son la consultoria on-line, totalmente gra-
tuita para todos los colegiados, y desde ahi hasta llegar a
nuestro servicio estrella que es el asesoramiento técnico
pericial. Los cinco grandes grupos dentro de nuestro cata-
logo de servicios son la consultoria, la gestion de riesgos,
la gestion de siniestros, las auditorias y la formacion. Risk
Consulting les ofrece los servicios preventivos y el con-
junto de medidas destinadas a proteger los elementos, bie-
nes y recursos del patrimonio contra los dafios y pérdidas
derivados de un posible siniestro.

¢Qué le puede aportar al colegiado este servicio?
Nuestra intencion es aportar valor, y el colegio a su vez
necesita dotar de servicios ttiles y eficaces a sus colegia-
dos. Desde el compromiso y con total dedicacién, desea-
mos colaborar activamente con el colegio porque creemos
en las relaciones a largo plazo y deseamos construir un
firme y so6lido vinculo basado en la difusion de valores.
Nos consideramos mucho méas que proveedores de ser-
vicios, somos partners de todos nuestros clientes, cono-
ciendo la idiosincrasia y filosofia de cada uno de nuestros
clientes, con el fin de cubrir y satisfacer siempre sus nece-
sidades.

¢Cuadl es el factor que diferencia al Risk Consulting de
otras consultoras del sector?

Compromiso y confianza, implicacién y experiencia,
honestidad e innovacidn, transparencia y cercania. Estos
son los valores que nos hacen diferentes. Relaciones que
se construyen a base de un trato préximo, transparente y
un trabajo riguroso y efectivo. El éxito de nuestros clientes
es el nuestro.
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PREVISORA PRESENTA LOS CONTENIDOS DE SU ENCUENTRO EN VALENCIA

El Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia fue el marco esco-
gido por Previsora General para celebrar
el encuentro con su red de mediadores.
Los representantes de la aseguradora
visitaron las instalaciones para presen-
tar el evento a la directiva del colegio,
que se celebrd el pasado 3 de noviem-
bre.

Sergio Alonso, director territorial de
Levante y Baleares y Fernando Heine
y Miguel Marchante, responsables de
cuentas de Levante de la entidad en la
zona Levante, asistieron por parte de

Previsora General a la visita institucio-
nal. Ménica Herrera, presidenta del
Colegio junto con Jorge Benitez, vice-
presidente, conocieron todos los deta-
lles del encuentro de primera mano.
Encuentro que contara con la presencia
de Jordi Busquets, director general de
Previsora General MPS y Neus Borgo-
floz, directora comercial de Previsora
General MPS.

La delegacién de Previsora avanzd a los
representantes colegiales el contenido
del encuentro, dividido en tres blo-
ques temadticos y presentado por Jorge

Benitez, vicepresidente del Colegio de
Valencia. Sergio Alonso hablé sobre las
prestaciones publicas de la Seguridad
Social, necesidades de un profesional
autéonomo y soluciones aseguradoras.
Neus Borgoioz, presentd las herramien-
tas comerciales para la red de media-
dores de Previsora General, como el
modulo descuento Convenio Colectivo
y simuladores IT y fiscal. El tercer blo-
que, denominado “Evoluciona tu corre-
durfa II. El nuevo corrector de seguros”,
corrié a cargo de Alfonso Linares, Direc-
tor de Desarrollo de Correduidea.
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FIATC AGRADECE LA CONCESION DEL
PREMIO CASCO 2016

El pasado 19 de julio Joan Castells, director general
de Fiatc, visité por primera vez el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valencia, en una cita a
la que también acudieron Santiago Gomez, director
comercial y Francisco Gallent, director de la sucursal
de Valencia. La delegacién de la aseguradora mantuvo
una reunién con la presidenta del Colegio, Mdnica
Herrera, con el vicepresidente Jorge Benitez y con Iciar
Cuesta, de la comision de agentes. Castells asegurd que
“ha sido un privilegio visitar el Colegio de Mediadores
de Valencia y encontrar muchos puntos de coinciden-
cias en los temas actuales del sector”.

El director general de Fiatc felicité al Colegio por la
“gran profesionalidad que manifestais tener y por el
espiritu joven y emprendedor de los miembros de la
Junta”, ademds de agradecer a los colegiados de Valen-
cia la concesién del Premio Casco. Se da la circuns-
tancia de que esta no es la primera ocasién en que los
colegiados valencianos otorgan a Fiatc el Premio Casco,

algo que Castells puso en valor, junto con el hecho de
no haber recibido nunca el Premio Cascote mientras se
concedio.

Al finalizar la visita Castells realiz6 una visita a las
instalaciones colegiales, de las que la entidad hace
uso para cursos y presentaciones, y firmo en el libro
de honor del Colegio. Tanto para Joan Castells como
para Santiago Gémez era la primera visita al Colegio
de Valencia, del que destacaron sus buenas instalacio-
nes, en las que el préximo afio realizaran diferentes
actividades.



ASISA RENUEVA SU CONDICION DE PROVEEDOR DE
SALUD CON EL LEVANTE UD
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ASISA y el Levante UD han renovado
el acuerdo por el que la aseguradora
seguird siendo el proveedor de salud
y patrocinador del Levante UD. Ambas
instituciones han suscrito un nuevo
acuerdo de colaboracién que ha sido
rubricado por el consejero y dele-
gado de ASISA en Valencia, Dr. Javier
Gomez-Ferrer, y por el presidente del
Levante UD, Francisco Javier Catalan.
Tras la firma de este acuerdo, ASISA
seguira dando cobertura sanitaria a la
plantilla del Levante UD y pondra a su
disposicién un amplio cuadro médico y
el acceso a los ultimos tratamientos y a
los avances tecnoldgicos y asistenciales
mads innovadores. El acuerdo suscrito
incluye cobertura médica al filial (Atlé-
tico Levante), asi como al equipo feme-
nino y al juvenil A.

En palabras del doctor Javier
Gdémez-Ferrer, consejero y delegado
de ASISA en Valencia, “para nosotros
es una satisfaccion que el Levante UD
siga confiando en ASISA como provee-
dor médico. Seguiremos poniendo a su
disposicién toda la capacidad médica,
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tecnoldgica y asistencial de nuestra
compaifia”.

El acuerdo se completa con condicio-
nes especiales para los abonados del
Levante UD y los miembros del Granota
FanClub en la contratacién de los segu-
ros de salud que ofrece ASISA.

ASISA patrocina al Levante UD desde
2015. Este apoyo se enmarca en los
principios corporativos de la compaiiia,
que mantiene como una de sus sefias
de identidad mds reconocibles un com-
promiso solido con el mecenazgo y el
patrocinio de diferentes actividades
sociales, culturales y deportivas.

Por ello, ASISA mantiene un fuerte vin-
culo con el fomento de la educaciéon y
la promocién de habitos de vida salu-
dables. Este compromiso se materia-
liza a través del apoyo y el patrocinio
a diferentes organizaciones y clubes
deportivos, con el objetivo de fomentar
la practica del deporte desde la base y
el apoyo a jévenes deportistas.

Al igual que el Levante UD, los valores
que ASISA quiere transmitir y promo-
ver entre los jévenes a través de estos

ﬁ asisa
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Este apoyo se
enmarca en

los principios
corporativos de la
compania

patrocinios deportivos son el trabajo en
equipo, la competitividad, la supera-
cién personal y la constancia.

En el mismo acto de renovacién de
patrocinio, el Levante UD, a través de
un acuerdo con ASISER, empresa del
Grupo ASISA especializada en servi-
cios médicos, ha premiado la fideli-
dad de sus socios mayores facilitdndo-
les el acceso a la medicina privada en
Valencia. El acuerdo de colaboracién
entre ambas entidades permitirad a los
abonados del club mayores de 59 afios
acceder a consultas con especialistas,
pagando un precio cerrado de 35 euros
por la visita mediante la tarjeta ASISER
CARD.
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MUTUA DE PROPIETARIOS Y ASEFA SEGUROS FIRMAN
UN ACUERDO DE DISTRIBUCION

MUTUA DE PROPIETARIOS

SEGUROS INMOBILARIOS DESDE 1833
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Mutua de Propietarios y Asefa Seguros
han firmado un acuerdo de distribucién
de seguros. Con este acuerdo Mutua
de Propietarios podra comercializar, a
través de su red de agentes, los seguros
de rehabilitacién trienal y decenal de
Asefa Seguros.

Mediante estos dos productos, los agen-
tes de Mutua de Propietarios podran
dar soluciones de cobertura a los ries-
gos derivados de obras de rehabilita-
cién de edificios a través de seguros de
Asefa. El mercado de rehabilitacién de
edificios lleva experimentando creci-
mientos continuos en los tltimos afios.
Seguin datos del Ministerio de Fomento,
en 2015, los trabajos de reforma de
edificios han representado un 48% del
total de visados de obra solicitados. A
ello han contribuido las ayudas publi-
cas, la apertura de la banca a présta-
mos para este tipo de obras, asi como la
puesta en marcha del certificado ener-
gético de viviendas existentes.

En la firma del acuerdo, que se realizd
en la sede de Mutua de Propietarios el
pasado 3 de agosto, estuvieron presen-
tes Christopher Bunzl, director general

Campana de Mutua de
Propietarios en las
principales paradas de
Metro Valencia

Para impulsar el Seguro de
Comunidades en Valencia y la
notoriedad de marca, Mutua de
Propietarios va a lanzar del 4 al
31 de octubre una campana de
publicidad en el Metro de Valen-
cia que cuenta con 5 millones
de usuarios, estando presente
en las principales estaciones del
Metro de Valencia: Estadi del
Llevant, Pl. Espanya, Ttiria, Gui-
mera, Patraix, Benimaclet, Sant
Isidre, Av. Cid, Jesus, Campanar
— La Fe, Ayora, Alfauir, Amistat,
P Reig, Mislata — Almassil, Nou
D "Octubre, Sagunt, Pont Fusta,
Machado y Colon.

de Mutua de Propietarios y Cyrille Mas-
carelle, director general de Asefa Segu-
ros.

Bunzl ha subrayado que este acuerdo
“refuerza el posicionamiento de Mutua
de Propietarios como compaiiia espe-
cialista proveedora de soluciones para
cubrir riesgos inmobiliarios, cuidando
especialmente de la proteccién y la
salud de los edificios”.

Por su parte, Mascarelle ha resaltado
que “este acuerdo de sinergias permite
llegar con nuestra oferta aseguradora
especializada e innovadora a un seg-
mento de mercado muy concreto, como
es el caso de las administraciones de
fincas, contando con una red de dis-
tribucién extensa y altamente cualifi-
cada”.

Nueva web de Mutua de Propietarios
La entidad estrena su nueva Web Cor-
porativa con un disefio renovado y
en linea con nuestra imagen e identi-
dad corporativa. Se han introducido
muchos cambios significativos con el
objetivo de que cualquiera que navegue
por la web tenga una experiencia posi-
tiva y encuentre con facilidad la infor-
macién que esté buscando.

Se trata de una web corporativa mas
cercana, con videos explicativos de
nuestros principales productos y con
contenidos mas préximos al usuario.
Segun la entidad “hemos dado un salto
importante en el tono de la comunica-
cién, ya que hemos intentado sustituir
el lenguaje técnico de los seguros por
un lenguaje mas claro y entendible
para cualquiera que no sea un profesio-
nal del sector”.

De la misma manera, Mutua de Propie-
tarios destaca que se ha mejorado en
usabilidad, con una web mas intuitiva
y una mayor personalizacién con ejem-
plos de presupuestos en los principales
productos, o distribuyendo los bloques
de contenido individualmente para un
rapido reconocimiento por parte del
usuario y facilitar su lectura.
Finalmente se ha cambiado el acceso
de mediadores a la herramienta Ges-
tion-Line, con una nueva entrada con
soporte telefénico para problemas de
acceso y un punto de comunicacién
para facilitar informacién.
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AUMENTA LA PREOCUPACION DE LAS PYMES
ESPANGLAS POR ROBO E INCENDIO

La preocupacion de las pymes por sufrir
un incendio o un robo ha aumentado
considerablemente en los tultimos tres
afios, siendo Espafia el pais europeo
en el que mds inquietud generan estos
riesgos. Estas son algunas de las prin-
cipales conclusiones que se desprenden
de un estudio elaborado por tercer afio
consecutivo por el Grupo Zurich, a par-
tir de una encuesta realizada a mas de
2.600 pymes en 13 paises de todo el
mundo.

Segtn el estudio, la preocupacién de
las pymes por sufrir un incendio ha
aumentado en un 90% en los dltimos
3 afios, y la de sufrir un robo en un
33%, convirtiéndose en los riesgos que
mas incremento han experimentado. A
éstos cabe sumarle los que ya vienen
siendo habituales, como son la falta de
demanda por parte de los consumido-
res (42%), junto con alta competitivi-
dad y precios bajos que repercuten en
el margen sobre las ventas (40,5%).

El 40% de las pymes sigue apuntando
como oportunidades la reduccion
de costes (41%), seguida de la bus-
queda de nuevos segmentos de clien-
tes (34%), siendo una tendencia que
aplica sobre todo a las pymes europeas
y norteamericanas. Asimismo, la capta-

cion del mejor talento ha aumentado
en un 39% en los dltimos tres afios.
En comparaciéon con otros mercados
europeos, apostar por nuevos canales
de venta no es tan prioritario como en
Austria o Turquia.

Como novedad en esta edicion, se ha
incluido una pregunta sobre los efectos
que puede tener el cambio climético en
las pymes espafiolas. Fendmenos extre-
mos como inundaciones y sequias son
los que mas alarman a las pequefias y
medianas empresas de nuestro pais. Y
en cuanto al impacto que pueden pro-
ducir, consideran que los més destaca-
dos son los dafios materiales y la salud
de sus empleados.

Las pymes espafiolas siguen conside-
rando que son demasiado insignifican-
tes como para sufrir un ataque ciber-
nético, percepcion que no comparten
la mayoria de los paises. Sin embargo,
para el 32,5% el robo de datos de clien-
tes sigue siendo la mayor preocupa-
cién, por encima del resto de pymes
europeas y solo por detras de Irlanda.
Segtn revela el estudio a nivel global,
las pymes son optimistas en cuanto a
su crecimiento, ya que un 92% consi-
dera que va a seguir creciendo, frente
al 84% de 2013.
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incendio ha aumentado

enun 90% en los

Gltimos 3 afos. / k

e v

[

Para las pymes espanolas,

el riesgo de sufrir un robo

se ha incrementado

enun 33% enlos V. '
ultimos 3 anos. [ e I o 1 o

LA PLATAFORMA ESPECIALIZADA EN
PENSIONES DE CASER SE RENUEVA

Caser acaba de lanzar el nuevo site del Observatorio de Pensiones, obser-
vatoriodepensiones.com, cuyos objetivos son formar, informar e inspirar a
los usuarios, y convertirse en un referente de informacién sobre jubilacion,
ahorro y planes de pensiones.

A través de un disefio limpio, dindmico y moderno de usabilidad amigable, el
observatoriodepensiones.com quiere acercar y ayudar a comprender todos
los aspectos relativos a la finanzas, el ahorro y las pensiones a un publico
de entre 30 y 65 afios. Para ello, utiliza un lenguaje didactico y adaptado a
los diferentes segmentos de edad a los que se dirige. El contenido, que se
actualiza regularmente, esta redactado por periodistas y expertos. Uno de
los principales retos es conectar con el publico mds joven, poco propenso
a preocuparse por la jubilacidn, pero a quien es necesario hacer llegar las
previsiones futuras sobre el sistema de pensiones.

El site recoge también todos los informes del Observatorio de Pensiones que
realiza Caser y que es uno de los estudios mas prestigiosos sobre el tema.
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INNUVA(}IGN ASEGURADORA LANZA
UNA GUIA SOBRE BUENAS PRACTICAS
EN LA ATENCION AL CLIENTE

Innovacién Aseguradora ha presentado
la guia de buenas prdcticas en la Aten-
cién al Cliente con el objetivo de contri-
buir a la mejora de los procesos online
y offline en la relacién con los usuarios.
Esta guia es la tercera de una serie
que Innovacién Aseguradora inicio el
pasado afio con las relativas al lenguaje
claro y al uso de las redes sociales en el
sector asegurador.

El documento se ha estructurado pre-
sentando la idea clave, las recomenda-
ciones para las entidades y la justifica-
cion de las mismas con opiniones de
expertos y datos de encuestas y estu-
dios, que van acompafnadas de ejem-
plos de buenas practicas.

La guia contiene diez apartados que
invitan a reflexionar sobre el estado del
sector, aportando ejemplos de buenas
practicas tanto de aseguradoras como
de otros ambitos. Asi, marca como
principal objetivo de cualquier organi-
zacion, la satisfaccion del cliente, para
lo cual, lo primordial es ofrecer recur-
sos al asegurado para que conozca lo
mejor posible los productos y servicios
de la entidad. Otro de los apartados se
centra en las promesas de la empresa y
las expectativas generadas en relacion a
este servicio, que debe mantener unos
criterios minimos de calidad.

La presencia multicanal es uno de los
puntos destacados, siempre de manera
coordinada e integrada. Con ello se

logra otro de los objetivos: la consecu-
cion de relaciones proactivas con los
asegurados, mostrando un interés cons-
tante por la resolucién de sus tramites y
ofreciéndoles una oportunidad de suge-
rir mejoras o proponer nuevos produc-
tos. Y todo tratando a los clientes con
respeto y garantizando su privacidad,
llevando la conversacién con aquellas
personas que la establezcan a un canal
privado, 1til y apropiado.

La reduccién del tiempo de respuesta,
segun los autores de la guia, es basico
para aumentar la satisfaccién del usua-
rio, por lo que se aconseja establecer un
tiempo maximo de respuesta y un com-
promiso claro de cumplimiento.

Otras de las recomendaciones se cen-
tra en la necesidad de formar adecua-
damente a los empleados de dicho
servicio. Aunque es posible que hablar
de formacién suene reiterativo, es fun-
damental. La formacién continua tiene
como objetivos el aprendizaje y la con-
cienciacién permanente del empleado
sobre la importancia del cliente, en
tanto en cuanto, le debe prestar una
atencion excelente.

® La Guia de Buenas Précticas en el
ambito de la atencidn al cliente estd dis-
ponible en el siguiente enlace: http://
www.innovacionaseguradora.com/
guiaspracticas/atencion-cliente/

PROGRAMA “ESTAMOS SEGUR0S” UNESPA acaba de poner en
marcha el programa Estamos Seguros. Este plan conlleva
una serie de actuaciones destinadas a incrementar la cla-
ridad y la transparencia del seguro, aumentar el conoci-
miento que tiene de él la opinién ptblica, y concienciar
sobre la existencia del seguro como solucién frente a los
riesgos que se dan en todas las facetas de la vida de las
personas, las empresas y las instituciones. Estamos Seguros
busca, en definitiva, poner en valor la labor que realiza el
seguro en favor de la sociedad. Se trata, ademas, de la pri-
mera iniciativa de estas caracteristicas que realiza el sector
de manera coordinada.
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Estamos Seguros contempla una bateria de medidas con-
cretas. Una de ellas es la adopcién por parte de las entida-
des de compromisos en favor de la excelencia empresarial.
Para este afio, se han fijado dos metas. En primer lugar, las
aseguradoras que operan en Espafia reduciran a 30 dias

el tiempo medio de resolucion de las reclamaciones que
reciben, inferior a los dos meses que marca la legislacién
y, al establecerlo, se pretende prestar un mejor servicio al
cliente, que ademas dispondra de informacién que le per-
mitird conocer la situacién en que se encuentra su solici-
tud. En segundo término, se han fijado como objetivo redu-
cir el numero de asuntos que llegan a la via judicial.




FIRMADO EL CONVENIO EN EL SECTOR DE LA
MEDIACION DE SEGUROS PRIVADOS

&, AEMES
Medksdore de Seguros

Firma del convenio colectivo
del sector de la mediacion
celebrado el pasado 6 de
septiembre en Madrid

Tras haberse alcanzado un Preacuerdo en
el mes de junio, el pasado 6 de septiem-
bre tuvo lugar el acto de firma del Conve-
nio Colectivo del Sector de la Mediacién
de Seguros Privados 2016-2018, que regu-
lara las relaciones laborales de los mds de
31.000 empleados del Sector.

Todas las partes destacaron la importan-
cia de haber llegado a un acuerdo y agra-
decieron el clima de cordialidad con el que
se habia llevado la negociacion. Francisco
Rodriguez Querol, presidente de AEMES,
sefialaba la importancia del Convenio como
“herramienta para tomar decisiones empre-
sariales”, a la vez que animaba a los jévenes
a entrar en el Sector de la Mediacién. Por su
parte, los representantes de los sindicatos,
indicaron su satisfaccion por un Convenio
que favorece la unidad de mercado, y que
apuesta por la estabilidad y la formacion.
Las novedades en materia de derechos sin-
dicales ayudan a la “modernizacion y nor-
malizacion” de la actividad sindical dentro
de las empresas.

En el capitulo de novedades, sefialamos las
mads destacadas:

En el &mbito de aplicacidn, se define de una
manera mas exhaustiva la figura del colabo-
rador externo, como persona vinculada a la
empresa a través de un contrato mercantil.
Se amplian de forma general los periodos
de prueba, con el objeto de adaptar el Con-
venio a las necesidades de formacién de

acceso establecidas por la DGSyFP. Ademds,
se incorporan al Grupo VI aquellas personas
que entren en la empresa mediante un con-
trato formativo o de practicas.

En la linea del III AENC (acuerdo marco
firmado por los grandes representantes de
empresas y trabajadores), los aumentos
salariales son moderados: 0,90% en 2016;
1,10% en 2017; y 1,20% en 2018. Ademas,
se mantiene el Incremento Salarial Varia-
ble, vinculado a los ingresos obtenidos por
la empresa respecto al afio anterior. Los
aumentos salariales permanecen ajenos a
variables externas como el PIB o IPC.
También aumentan los capitales del Seguro
de Convenio, dietas y traslados.

Aparecen cambios significativos en salud
laboral e igualdad. Se crea la Comisién Pari-
taria de Salud Laboral, con las funciones
de difundir tanto a empresas como traba-
jadores buenas practicas en materia de pre-
vencion y salud en el trabajo. A su vez, la
Comision Paritaria de Igualdad se compro-
mete establecer mecanismos para garantizar
la igualdad efectiva de mujeres y hombres,
manteniendo dos reuniones al afio.

En relacion con los derechos sindicales, se
crea una “bolsa de horas” gestionada por el
Sindicato donde se acumulan las horas que
legalmente le correspondan a sus represen-
tantes. Ademads, se garantiza el acceso a las
herramientas telematicas de la empresa,
siempre que no suponga un coste afiadido
para el empresario.

El Protocolo de actuacién ante situaciones
de acoso sexual se modifica para garantizar
que ninguin comportamiento relacionado
con esta materia quede impune.
Finalmente, se actualiza la redaccién de
los apartados de formacién y excedencias,
haciendo estos procesos mas agiles de cara
a la organizacion de los recursos humanos
dentro de las empresas.

El punto negativo de la negociacién es no
haber llegado a un acuerdo para modificar
la Clasificacién Profesional. No obstante,
se establece que se mantengan reuniones
durante la vigencia del Convenio 2016-
2018.

En la actualidad, el texto del Convenio esta
siendo analizado por la Autoridad Laboral,
trdmite administrativo previo a la publica-
cién en el BOE. Una vez publicado, entrard
en vigor a los veinte dias.

* 3]



1, PROFESIONALES, DE CERCA

¢Po qué escogio como opcion laboral
el sector asegurador?

Fue por casualidad, en 1991 entre a
trabajar en las empresas que tenia la
Familia Pardo en Vila-real. Siendo en
ese momento agentes exclusivos y que
con el paso del tiempo se transforma-
ron en correduria de seguros. Durante
los 11 afios que trabaje con ellos, me
fui introduciendo en el mundo del
seguro, llegando un momento en que
decidi establecerme por mi cuenta,
primero como agente exclusivo y final
mente como agente vinculado. Debo
agradecer a la compaiiia Allianz y en
especial a Javier Salaverria (director en
ese momento, de la sucursal de Caste-
116n) el apoyo prestado para cambiar de
figura.

Ejerce como agente vinculado, una
figura que no es demasiado habitual.
¢Cudles son las ventajas que le ofrece
este tipo de vinculacion?

El trabajar con varias compaifiias y
no tener que depender de una unica,
poder elegir las compaifias y produc-
tos a comercializar, siempre, claro esta,
manteniendo una muy buena relacién
con todas las compaiiias con las que
trabajamos.

Si un cliente estd descontento o no le
gusta con una compafifa, no tengo por-
que perderlo. Tenemos mas obligacio-
nes que un agente exclusivo, pero sin
llegar ser las de un Corredor.

El proceso natural de un mediador
de seguros deberia de ser, primero,
Agente Exclusivo, luego Agente Vincu-
lado y Finalmente Corredor, todo en
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funcién de su volumen y necesidades.
La teoria y 16gica asi lo dice, luego en
la practica, existen obstdculos que no
lo permiten tan facilmente. Las sensa-
ciones son como cuando trabajaba en la
correduria y si tengo que echar algo de
menos, posiblemente, seria lo que cier-
tas asociaciones de Corredores estdn
haciendo muy bien, aprovechando las
sinergias que se generan.

Ademas de la actividad aseguradora
también ofrece servicios de tipo
inmobiliario. (¢Se generan sinergias
entre ambos sectores?

Si, muchas. En mi caso, como “API”
Agente de la Propiedad Inmobiliaria,
puedo darles un valor afadido a mis
clientes. En muchas ocasiones el cliente
de Seguros es cliente de Inmobiliaria
y viceversa. Destacar la muy buena
relacion y colaboraciéon que tengo con
mis compafieros del Colegio oficial
de Agentes de la Propiedad Inmobi-
liaria de Castellon, en el que también
estoy colegiado. Disfrutando también
de muchos servicios y sinergias que la
union del colectivo me ofrece. Hacer
mencion que es tal la compatibilidad de
los dos sectores, que actualmente en la
junta del colegio de Agentes de la pro-
piedad de Castelldn existen Mediadores
de Seguros Titulados.

¢Con qué ramos trabaja en mayor
medida?

Trabajamos principalmente con com-
pafifas de Seguros Generales, Allianz,
Reale y Helvetia, nuestra cartera en sus
inicios se cred con el auto, cambiando
esta tendencia hacia todos los ramos de

Joaquin Gil

Castello de la Plana

“EL CLIENTE

HA MADURADO
Y ESTA MAS
CONCIENCIADO”

diversos (particulares, comercios, Autd-
nomos y empresas). En la actualidad
nuestros esfuerzos se centran en estos
ultimos.

¢Cuales son los productos que
estan experimentando una mayor
demanda en su despacho?

La mayor demanda y lo mas fécil siem-
pre ha sido y es el auto, pero si es cierto
que el cliente ha madurado y estd muy
concienciado de la necesidad del seguro
de hogar, comercio, salud, financiero,
etc. Cada dia la demanda por parte del
cliente de productos nuevos, aumenta.
¢Cuando tomo la decision de unirse
al Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellon?

En el momento que empecé la activi-
dad por mi cuenta y obtuve la titula-
cion, fue lo primero que hice. Tenia y
sigo teniendo claro que la unién hace
la fuerza del colectivo y por tanto cuan-
tos mas colegiados seamos, mas fuertes
seremos y mas peso en el sector tendre-
mos. Doy gracias a Antonio Fabregat y
a todos los componentes de la junta,
por esta oportunidad de pertenecer a la
misma, pues estd resultando muy enri-
quecedora.

Como agente vinculado, ¢Cudles son
las ventajas que le ofrece el hecho de
estar colegiado?

Estar informado y representado por un
colectivo. Tener a nuestra disposicion
un gabinete juridico especializado en
nuestra profesion. Una formacién con-
tinua, tanto para nosotros como para
nuestros empleados y el valor afiadido
de la cercania entre colegio y colegiado.



Procede de una familia con una

honda tradicién aseguradora.
¢Estaba predestinada a encaminar su
vida laboral hacia este sector?

Mi abuelo comenz6 a trabajar con la
compafifa Veldzquez en calidad de
agente afecto con exclusividad de zona
en el aflo 1956, y mi padre empezd en
el afio 73 a asumir responsabilidad en
la agencia que tenia mi abuelo. La ver-
dad es que estoy en contacto con este
mundo desde hace muchos afios, pues
desde bien jovencita he estado ayu-
dando a mi padre en la Correduria en
verano y vacaciones, y compaginandolo
con mis estudios. Laboralmente me
incorporé al sector en el afio 2009. Soy
Licenciada en Derecho, Agente Exclu-
sivo desde el afio 2013 y justo este afio
acabo de terminar el Curso Superior
Grupo A (Corredor). El “enganche” a
esta profesidén ha sido progresivo. La
idea de dedicarme a esto ha ido madu-
rando en mi a lo largo de todos estos
afios. Por ello, entre otras razones, elegi
estudiar la carrera de Derecho.

En su caso ejerce como Agente Exclu-
sivo de Liberty. ¢Esta satisfecha de
esa eleccién?

Si. Para mi es una garantia el hecho de
que mi familia haya estado vinculada
a ellos (empezando por Veldzquez,
para seguir con Royal Insurance - Sun
Alliance, y finalmente Liberty) durante
60 anos. Fl respeto, la toma de concien-
cia en positivo para la solucién de todo
problema -sin contenciosos-, el conoci-
miento mutuo y la confianza generada
durante décadas es la base de nuestra
relacién con esta compaiiia.

¢Qué le demandan las personas que
confian en sus servicios?

Sobre todo demandan preparacion
técnica, sentido de la responsabilidad
moral y ética, empatia e interés por la
solucién de sus problemas. Que brille,
en general, la gestién de su agente de
seguros, entre otras razones, porque se
vea respaldado por el equipo de una
Compaiiia sin fisuras. La confianza
que los clientes depositan en mi queda
patente en el hecho de que ain tengo
clientes que ya lo eran de mi abuelo, y
lo siguen siendo sus descendientes.
¢Cuadles son los productos de mayor
comercializacién?

En el ramo de Patrimoniales, principal-
mente, seguros de Autos y Multirries-
gos (Hogar, Comunidades y Comercio).
Y en el ramo de Seguros Personales,
seguros de Vida y Accidente Individual .
Su padre fue homenajeado hace unos
afios por sus 25 afios de colegiacion
para, acto seguido, cederle el testigo.
¢Todo un reto?

Un reto y todo un orgullo poder coger
las riendas como tercera generacion.
Espero estar a la altura. Desde luego
me preparo con empefio cada dia para
ello, considero la formacién fundamen-
tal y cuento con el apoyo del mejor
maestro que he podido tener, y tengo:
mi padre.

Las nuevas generaciones tenemos una
gran responsabilidad. Y no s6lo por el
hecho de continuar una saga, -como
es mi caso-, con todo lo que ello con-
lleva, sino por el hecho de encontrar-
nos inmersos en una falta de seguridad
juridica en esta profesién, puesta ya de
manifiesto por el profesor Peces Barba
en 2004: “Los mediadores de seguros...
tienen un evidente problema de preca-
riedad y abuso de posicién dominante

Marta Quesada

Pilar de la Horadada (Alicante)

“ES UN ORGULLO
TOMAR LAS RIENDAS
DE UNA TERCERA
GENERACION”

“Para los

gue estamos
empezando en
esta profesion
estar colegiado
proporciona
una gran
tranquilidad”

por parte de las aseguradoras en su
situacion contractual”. No considero,
en mi corta experiencia, que la Ley de
Mediacién 26/2006 haya resuelto el
problema.

Con este panorama, itodo un reto, si!
Como Agente, ¢de qué servicios cole-
giales se beneficia mas?

A través del centro de estudios CECAS
he realizado varios cursos de forma-
cion. También he utilizado el servicio
de Asesoria Juridica y consulto infor-
maciones y publicaciones a través de
sus revistas y pagina web.
¢Recomendaria la colegiacién a otros
Agentes?

Sin duda. Para los que estamos empe-
zando en esta profesion proporciona
una gran tranquilidad contar con los
servicios que ofrece el Colegio, a cuya
razon de ser y prestigio debemos coad-
yuvar, en el entendimiento de que nos
sustanciamos mutuamente en el deve-
nir profesional.
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LA HUELLA DE ENRIC VALOR

La localidad de Penaguila, en la
comarca de I’Alcoia, cuenta con un
indudable atractivo patrimonial y
natural, pero también literario. Fue-
ron muchos los veranos en los que el
insigne gramdtico y narrador Enric
Valor, natural de Castalla, pasé en su
casa de Penaguila, que en no pocas
ocasiones consideraria su hogar. Su
huella se deja sentir en el pueblo, y
acompafa al viajero junto con el resto
de riquezas de la villa, fundada al final
de las guerras entre cristianos y anda-
lusis del territorio que va de Alcoi a
Dénia.

Comenzamos el recorrido fijdndonos
en los restos del recinto amurallado
que todavia perviven en el centro de
la localidad, como cerraduras, restos

de torres y portales como el de la ima-
gen. El interior del recinto se organiza
en calles. El principal —el Mayor- va
de norte a sur y de él salen cinco mas
estrechados de oeste a este. En la parte
de Levante —calle del Mar- aprovecha-
ron el corte del barranco del Anadrac
y solo levantaron la base de muro y al
noreste la torre llamada Vernet.

En la vertiente de poniente —calle
de la Era- la muralla era imponente:
alternaban lienzos y torres de planta
cuadrada, aunque todo ha quedado
desdibujado y absorbido por las casas,
dentro de las cuales se encuentran los
restos que también son visibles desde
la calle. Una de estas cubria el principal
acceso al pueblo, el Portalet, por donde
sigue accediéndose al corralén medie-



val. El Portalet es un curioso acceso

al pueblo medieval que impide entrar
en el pueblo en linea recta, y obliga a
hacer un doble dngulo de 90 grados a
quien entra.

El Castillo esta situado sobre la Pefia
del mismo nombre. Se considera que es
de la época almohade (siglo XII), quiza
sobre un sustrato anterior del siglo XI.
Desde el siglo XVI, en que perdié fun-
cion militar, esta en escombros. Quien
lo visite podra ver, entre otros, restos
de la torre de homenaje y un buen
trozo de lienzo en la bajada de la pefa
hacia el norte.

Seguimos la ruta visitando la Iglesia
Parroquial de la Asunciéon de Nuestra
Sefiora. Este templo fue construido
en 1790. De factura neocldsica, es de
planta de cruz latina con tres naves
con bdvedas de cafién y ctipulas sobre
pechinas en transepto.

Es de destacar la capilla en la que se
venera la Virgen del Patrocinio, patrona
de Penaguila. Segtn la tradicién fue
liberada del furor de los turcos por el
capitan Fenollar y traida a Penaguila
para su veneracién el 15 de mayo de
1643.

Es muy interesante observar en las
calles de la poblaciéon los diferentes
paneles cerdmicos que muestran la
profunda devocién mariana que se
remonta a 1693, cuando se inicié la
festividad de la Virgen del Patrocinio.
Desde el siglo XIX encontramos por las

calles paneles ceramicos con alusiones
a diferentes momentos de la llegada de
la Patrona de Penaguila, asi como tam-
bién algunos de ellos hacen referencia
al santo que lleva por nombre la calle
en la que se encuentra. De todas ellas,
las mas antiguas son la Virgen de Patro-
cinio ubicada en la calle Arzobispo
Company del afio 1780, y el San Juan
Bautista de la calle San Juan del afio
1896.

Ademas, si el visitante desea unirse al
folclore de Penaguila, tiene dos fechas
seflaladas en las que, por un lado,
podra contemplar la belleza de tan des-
tacadas ceramicas, y a su vez, escuchar
el Canto de la Aurora interpretado por
los vecinos de Penaguila.

Igualmente interesante es el Museo
del Aceite. Es este un edificio comple-
tamente restaurado donde podemos
ver el proceso de obtencidn del aceite
de aceituna tal y como se hacia hace
casi cien afos, en este museo podemos
encontrar tal y como eran las maqui-
nas de aquellos tiempo (las muelas, la
batidora, las prensas y los esportins y
las bassetes de decantacién, donde se
separaba el agua del aceite).

De 1841 data el Jardin de Santos, con
un total de 2.800 m2, y constituye el
sitio mas insolito que se pueda esperar
encontrarse en medio de la montafia.
Se trata de un precioso jardin bota-
nico con especies valiosas como tejos,
cedros del Libano o magnolias.

Localidad: Penaguila
Comarca: L'Alcoia

Distancia: Alicante, 67 km.
Valencia, 113 km. Castelldn,
195 km.

Como llegar: Desde Alicante,

por la A7, tomar la Salida 453
hacia la CV-800/N-340 direccién
Xixona. A continuacién, CV-785
direccion Benifallim.

Qué visitar: Porta medieval “El
Portalet”; Casa dels Fenollars;
Casa dels Moncada; Jardi de
Santos; Font dels 30 canons;
Castell de Penaguila
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UNESPA LANZA EL LIBRO BLANCO DEL SEGURO

FICHA:

Titulo: El libro blanco del seguro
Autor: VVAA

Edita: UNESPA

Afor: 2016

74 paginas

Descarga: Gratuita en http://
www.unespa.es/adjuntos/
fichero_4259_20161010.pdf

DIRECTORIO

UNESPA ha puesto en mar-
cha en 2016 una ambiciosa
iniciativa destinada a pro-
mover la cultura asegura-
dora y divulgar la labor que
hace el seguro por la socie-
dad. Estamos Seguros es un
ambicioso proyecto secto-
rial del que se quiere hacer
participe a todos aquellos
que dedican su dia a dia a
proteger a los demads. El eje
central es la web www.esta-
mos-seguros.es, en la que se
estan volcando diversos con-
tenidos divulgativos sobre el
seguro.

Con motivo del lanzamiento
de esta campafia se ha edi-
tado un Libro blanco del
seguro donde los entre-
vistados narran en pri-
mera persona la forma en
que el seguro les presté el
apoyo que necesitaban en
un momento critico de su
vida. Son todos casos rea-
les de gente de la calle, de
auténomos, de ejecutivos de
compafifas de referencia, de
alcaldes, de periodistas...

El libro blanco del seguro
es un documento que pre-
senta las grandes cifras del
sector asegurador asi como
las experiencias en primera
persona de ciudadanos con
el seguro. Este libro tiene
una finalidad divulgativa y
forma parte de la iniciativa
sectorial Estamos Seguros.
Este proyecto es un plan a
cuatro afios que tiene como
objetivo final poner en labor
el papel del seguro en la
sociedad y mediante el cual
todo el sector seguros espa-
fiol se compromete a una
serie de actuaciones desti-
nadas a incrementar la cla-
ridad y la transparencia del
seguro.

Segun los autores, “Sin cor-
tapisas ni lenguaje juridico,
sin tecnicismos ni cifras ile-
gibles, nos adentramos en
la maquinaria aseguradora
para conocer de un simple
vistazo, qué hace, cémo lo
hace y cdmo con su puesta
en escena todos salimos
beneficiados”.
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