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INSTALACIONES

Despachos y salas de reuniones con
fax, teléfono, correo electrénico,
fotocopiadora para uso profesional de
usuarios con sus clientes.

FORMACION

Curso Superior de Seguros, Cursos de
Formacion, monogréficos, seminarios.

ASESORIAS

Fiscal, Juridica, Laboral, Informatica y
Técnica.

CONVENIOS DE
COLABORACION

Convenios de colaboracién entre el
Colegio y diferentes entidades para
conseguir unas condiciones mas
ventajosas para los colegiados, como
riesgos laborales, financieros, puntos
de registro (firma digital), mensajeria,
informatica, proteccion de datos,
bancarios, viajes...

ATENCION AL CLIENTE

Departamento o servicio de atencién al
cliente o del defensor del cliente para
atender las quejas y reclamaciones
formuladas por los clientes de las
Sociedades de Correduria de Seguros

seglin establece la orden ECO/734/2004.

TARJETA DE COLEGIADO

Identificacion colegial y ventajas
significativas en empresas asociadas.
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BIBLIOTECA

Biblioteca profesional, informes técnicos
y revistas del sector.

INFORMACION

Gerencia, secretaria administrativa,
consultas, circulares informativas,
legislacion, certificados, contratos de
agencia, cartas de condiciones, contrato
colaboradores externos, asesoramiento
en los expedientes de solicitud de
autorizacién administrativa de
corredores.

SEGUROS COLECTIVOS

Seguros de proteccion juridica, seguro
de salud y seguro de subsidio por
enfermedad y accidente. Seguro RC
Profesional.
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RELACIONES PUBLICAS

Festividad de la Patrona, Premio “Casco”,
Premio “I'Estimat”, premios “Rotllo”,
Semana del Seguro, Semana Mundial,
colaboracién con ONGs, relaciones

con instituciones y otras asociaciones
profesionales y campafias publicitarias
institucionales.

PUBLICACIONES

Mediadores de seguros, Revista del
Consejo Autonomico (bimestral) y
Aseguradores, Revista del Consejo
General (mensual).

CODIGO DEONTOLOGICO

Cddigo Deontolédgico de la Mediacion de
Seguros.
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El afio 2016 se
acaba y, por tanto,
es tiempo de reen-
cuentros familiares,
de balance y de pro-
positos para el afo
que nos aguarda en
apenas unos dias.
Nosotros, desde el
Consejo de Cole-
gios de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valenciana,
tenemos claro el deseo a cumplir: seguir
sirviendo a la mediacién con més ahinco si
cabe, seguir reclamando nuestra posicién
en el mercado asegurador y poniendo en
valor aquello que nos diferencia, como es
el servicio, la formacion y la atencién per-
sonalizada.

Uno de los dltimos actos del afio es, por
tradicién, la Semana Mundial del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de
Alicante. Noviembre estd subrayado en el
calendario de la mediaciéon valenciana por
lo que supone no sdlo la tradicional cena
de reunién del sector, sino por las siempre
interesantes actividades complementarias
que la junta presidida por Eusebio Cli-
ment prepara con acierto, y que suponen
una forma tanto de uninén de la profesiéon
como de formacion, ahora mds necesaria
que nunca.

Ciertamente, la formacion es uno de los
retos para el nuevo afio, junto con otros
como la adaptacién a la nueva directiva
europea de distribucion de seguros, que
serd el eje central del programa del Foro
Internacional del Seguro de Forinvest. Este
evento, que ya es el punto de encuentro
del sector asegurador espafiol, cumple en
2017 su décimo aniversario, que ademas
coincide con el centenario de una institu-
cion imprescindible para entender la eco-
nomia valenciana de los tltimos cien aios,

MONICA HERRERA

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

ENCUENTROS, RETOS Y
RECONOCIMIENTOS

como es Feria Valencia. Por todo ello desde
el Consejo, y a través de nuestra repre-
sentacién en el comité organizador del
certamen, estamos trabajando con mucha
ilusién para hacer una edicién util para el
sector y para toda la economia valenciana
y que sea, en definitiva, inolvidable. En el
interior de este nimero tienen una crénica
de la presentacion realizada el pasado mes
de noviembre.

Y, cémo no, quiero hacer una mencion
especial a una noticia que también pue-
den leer en estas paginas: la concesién a
Ignacio Soriano de la Medalla al Mérito
Colegial que anualmente concede nuestro
Consejo General. Fue una cita inolvida-
ble por muchos motivos en la que Nacho
estuvo arropado por quienes le queremos,
que tal como dijo José Maria Campabadal,
es practicamente todo el sector asegura-
dor. Hasta Madrid nos desplazamos tanto
miembros de la actual junta de gobierno
como de las que presidié Nacho durante
ocho afos. Y sin olvidar a los compafieros
presidentes que le han acompafiado en el
apasionante, y a veces complicado, camino
que supone llevar las riendas de una ins-
tituciéon como un Colegio de Mediadores.
Eusebio y Antonio también quisieron estar
con €l en una jornada que supuso un home-
naje, pero también la confirmacién de que
continta a disposicién de la mediacion pro-
fesional valenciana para seguir trabajando
en su desarrollo y posicionamiento. Nacho,
tal como te dije, simplemente gracias por
tantas cosas como nos has dado (y estoy
segura de que continuards haciéndolo)
durante todos estos afios.

Quiero acabar este editorial con un sincero
deseo de que pasen una muy feliz Navidad
con sus seres queridos, y que el afio nuevo
les traiga todo aquello que, con ilusién y
esfuerzo, se propongan conseguir en el afio
que va a comenzar.



VANA MUNDIAL DEEY
UNA CENA DE GALA MULTITUDINAR

La XLII edicién de la
semana mundial del
agente y del corredor

de seguros de Alicante

ha sido en 2016 mas
multitudinaria que nunca.
Fueron muchos los
profesionales, autoridades
y representantes del
sector asegurador que no
quisieron perderse una
cita de referencia para la
mediacion

Ge

BOR DE SEGUROS! CL

TEral

El pasado 4 de noviembre el Cole-
gio Profesional de Mediadores de
Seguros de Alicante celebré la cena
de clausura de su Semana Mundial
del Agente y del Corredor de Segu-
ros. En esta ocasion el marco ele-
gido para la cena y el espectaculo,
que corrié a cargo del mentalista
Toni Bright, fueron los Salones Juan
XXIII. Durante la misma velada se
realizé la tradicional entrega de
orlas a los alumnos del Curso Supe-
rior de Seguros.

Un gran numero de personalidades
del mundo de los seguros se dio cita
el pasado 4 de noviembre en Alicante
para celebrar la clausura de la XLII
Semana Mundial del Agente y del
Corredor de Seguros. En el acto de
recepcién previo a la cena, todos los
invitados pudieron disfrutar de un ape-
ritivo cdctel en el salén Montini del
restaurante. A modo de bienvenida,
los asistentes degustaron las selectas
tapas de jamon, queso y una exqui-
sita seleccién de canapés y montaditos
calientes. En el mismo espacio se habia
instalado un photocall por el que fue-
ron pasando todos los invitados para
inmortalizar su asistencia a esta velada
acompanados de amigos, familiares y
colegas de profesion.

Posteriormente se dio paso a la cena
celebrada en el Salén Santa Barbara
que fue precedida por la presentacion
del acto a cargo de Araceli Calvo, vocal
de la comisién de comunicacion del
Colegio Profesional de Mediadores de

Seguros de Alicante. La gala contd con
la presencia del jefe de la Unidad de
Mediacion de Seguros Privados de la
Direcciéon General de Economia de la
Comunidad Valenciana Jesus Valero;
Antonio Fabregat, presidente del
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellon, vicepresidente
segundo del Consejo de Colegios Pro-
fesionales de Mediadores de Seguros
de la Comunidad Valenciana, vocal
en el Consejo General y miembro de
la comisién permanente, y Mdnica
Herrera, presidenta del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros
de Valencia y, a su vez, presidenta del
Consejo de Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros de la Comu-
nidad Valenciana. También asistid
Antonio Serna, tesorero del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Alicante y del Consejo de Cole-
gios Profesionales de Mediadores de
Seguros de la Comunidad Valenciana.
Ademas de la presencia de Florentino
Pastor, presidente de ACS-CV. El acto
fue presidido por Eusebio Climent,
presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante,
vicepresidente primero del Consejo de
Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valen-
ciana, presidente de la Comisién de
Comunicacién del Consejo General de
los Colegios de Mediadores de Seguros
de Espafia, vocal en la Comisién Per-
manente y Responsable de comunica-
cion del Consejo General. Ademas se
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conto con la presencia de los ex presi-
dentes del Colegio de Alicante, Jaime
Canto y José Ruiz Salinas.

Son ya 42 afios consecutivos de cele-
bracion de la Semana Mundial del
Agente y del Corredor de Seguros
organizada por el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Alicante.
Un encuentro entre profesionales del
sector que supone un reconocimiento
a la labor profesional de los colegiados
y los futuros profesionales.

Este afio durante la cena de gala los
asistentes pudieron disfrutar de la
actuacion del mentalista Toni Bright.
Este mago alicantino ha actuado en
algunos de los mejores teatros y audi-
torios de toda Espafia. En su especta-
culo sorprendio a todos los asistentes
con adivinaciones aparentemente
imposibles y contd con la participacién
de algunos de los asistentes que que-
daron sorprendidos por las dotes de
este mentalista.

Ademds como es habitual en estos

encuentros se realizd el acto de
entrega de orlas a los alumnos que han
superado el Curso Superior de Segu-
ros. En nombre de todos los alumnos,
Carlos Ferndndez quiso dedicar unas
palabras de agradecimientos a los pro-
fesores que impartieron el curso y a
sus compafieros; destacando la labor
del director del curso Rafael Sempere y
agradeciendo el trabajo y la dedicacién
del claustro de profesores al completo.
Para finalizar se reconocié la trayecto-
ria profesional de los colegiados con
25 afios de antigiiedad en la profe-
sién Jorge Martinez Miralles, Antonio
Ramoén Vicent Quilis, Manuel Bafiuls
Perez, Josep Lluis Hernandez Bafio,
Abraham Martinez Martinez, Pedro
José Lépez Visiedo y Rafael Ponsoda
Marti quien fuera miembro de la Junta
de Gobierno de este Colegio desde el
afio 2000 al 2004. También se conde-
cord con la insignia distintiva de los
50 afios como profesional a Francisco
Gisbert.

Eusebio Climent, actual
presidente del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de
Seguros de Alicante, destacd
en su alocucién ante los asis-
tentes a la cena de clausura
de la LXII Semana Mundial
del Agente y del Corredor se
Seguros, que se ha puesto
en marcha una campafia
de colegiacién de agentes
exclusivos, para aumentar
el nimero de colegiados en
la provincia. Agradecid a los
representantes de las com-
pafifas que han apostado por
animar a los agentes exclu-
sivos para que entren en el
Colegio. Del mismo modo
tuvo una mencién especial
para los patrocinadores del
acto, que ademads colabo-
ran con el colegio y apues-
tan por la colegiacion de
sus agentes exclusivos, paso
que esta recibiendo el apoyo
por parte del Colegio de Ali-
cante.

CLIMENT APUESTA POR AUMENTAR EL NUMERO DE
COLEGIADOS PARA MEJORAR LOS SERVICIOS DEL COLEGIO

Destacé que es el trabajo en
equipo lo que estd haciendo
cada vez mds grande y
fuerte al Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Ali-
cante. Ademads hizo especial
hincapié en los retos que
se presentan de cara a los
proximos meses. La elec-
cion de una nueva directiva;
la elaboracién de un nuevo
proyecto de ley, cuyos prin-
cipales aspectos deben ser
discutidos y elaborados en
conjunto con las entidades
aseguradoras para que la ley
salga adelante. La redaccion
de esta nueva ley, fue uno
de los temas mas comen-
tados entre los asistentes a
la cena de gala de clausura
de la LXII Semana Mundial
del Agente y del Corredor se
Seguros.

Eusebio Climent le dedicd
unas carifiosas palabras a los
alumnos del 26 Curso Supe-
rior de Seguros. Agradecio el

parlamento que en nombre
de los alumnos realizé Car-
los Fernandez y recalcé de
nuevo que los alumnos son
una de las piezas importan-
tes de la Semana Mundial
del Agente y del Corredor de
Seguros porque los alumnos
son el presente, y por ellos
desde el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros
de Alicante lo que se espera
de ellos es que acaben for-
mando parte del colegio
porque es necesaria la unién
entre todos.

Como no podia ser de otra
manera Climent agradecio la
dedicacién de los homena-
jeados con las placas por los
25 y 50 afios de colegiacion.
No quiso olvidar la labor de
los ex presidentes del Cole-
gio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Alicante y
del trabajo que diariamente
realiza la Junta de Gobierno
del mismo.




| KO CURSO SUPERIDR a | | e | EI e IHIE'-!I|E:|I
DE SEEURDS E Bl B Ciae T st
2015-1016

TItrg FISLH

TTETY !
afREE ER&AQ

1]
‘I-

8o

ACTO DE ENTREGA DE DIPLOMAS A
LOS ALUMNOS DEL CURSO SUPERIOR
DE SEGUROS DE ALICANTE

Uno de los momentos mds
especiales de la cena de
clausura de la XLII Semana
Mundial del Agente y del
Corredor de Seguros, fue la
entrega de los diplomas a los
alumnos que han superado
con éxito el Curso Superior
de Seguros del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de
Seguros de Alicante.
Mariano Hernanz, presidente
de la comisién de formacién,
profesor y vicepresidente
del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante, vocal del Consejo
de los Colegios Profesiona-
les de Colegios de Mediado-
res de la Comunidad Valen-
ciana y Vocal en la UPA; fue
el encargado de recibir a los
alumnos en el escenario.
Acompafiado de la presenta-
dora del acto Araceli Calvo,
vocal del Colegio de Alicante
y de Jesus Valero, profesor y
jefe de la Unidad de Media-
cion de Seguros Privados
de la Direccién General de
Economia de la Comunidad
Valenciana, Rafael Sempere,
director del Curso Superior,
y José Manuel Diago, profe-
sor.

Los alumnos que acudie-
ron a la cena de gala para
recoger sus diplomas fue-
ron Belén Valero, Bartolomé
Pons, David Pagan, Salvador
Monedero, Paula Minguez,
Roberto Martinez, Modnica
GOmez y Carlos Ferndndez.
El curso también fue cursado
por Mari Carmen Sansalva-
dor, Diego Torralba, Jose
Luis Fernandez, Victor Ale-
many, Félix Gallego y Tomas
Amoros.

El acto de entrega de diplo-
mas fue este afio espe-
cialmente emotivo por el
pequefio parlamento car-
gado de halagos, que el
alumno Carlos Fernandez,

dedicé a los asistentes en
nombre de todos sus compa-
fieros de curso. Destacé que
su participacion en el curso
habia significado un antes y
un después en su desarrollo
profesional como media-
dor de seguros. Agradecio
la dedicacion que habian
mostrado los profesores del
Curso Superior de Seguros.
Ademas valord que en su for-
macién los docentes utiliza-
sen ejemplos practicos, casos
que ellos mismos habian
vivido en su carrera como
mediadores de seguros.

Por su parte Mariano Her-
nanz felicitéo a todos los
alumnos que habian supe-
rado este curso en su 26 edi-
cién. Agradecié las carifiosas
palabras de Carlos Fernan-
dez. Ademds les animé a
que se colegiasen y forma-
sen parte de la gran familia
del Colegio Profesional de
Mediadores. Hernanz des-
tacd que la formacién es uno
de los principales objetivos
de la politica de actuacién de
la actual Junta de Gobierno
del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante. Destacd que estar
colegiado es un valor afa-
dido para el mediador.
Posteriormente, Eusebio Cli-
ment, presidente del Cole-
gio de Alicante, en su dis-
curso de clausura de la cena
de gala de la XLII Semana
Mundial del Agente y del
Corredor de Seguros, tuvo
una mencion especial para
los alumnos del curso. Agra-
decié las palabras de Carlos
Ferndndez, y destacd que
los alumnos son la parte
mas importante de este acto.
“Sois el presente, afiadid, y
esperamos que acabéis for-
mando parte del colegio de
mediadores. Pues es necesa-
ria la unién entre todos”.
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La cena de gala de clau-
sura de la Semana Mun-
dial del Agente y del
Corredor de seguros, no
seria la misma sin el tra-
dicional acto de entrega
del reconocimiento a los
miembros que durante
este ejercicio han cum-
plido 25 afios de pertenen-
cia al Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros
de Alicante.

Este acto, que siguid a la
entrega de diplomas a
los jévenes profesionales
que han cursado el Curso
Superior de Seguros, fue
también presidido por
Mariano Hernanz. Asi se
quiso reconocer la dedi-
cacion a la mediacién de
seguros, y el cuarto de
siglo de pertenencia al
Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante a Jorge Martinez,
Antonio Ramoén Vicent,

50 ANOS DE COLEGIADO, TODA UNA VIDA
PROFESIONAL DEDICADA A LA MEDIACION DE
SEGUROS DE FRANCISCO GISBERT

Tras la entrega de las placas conmemorativas a aquellos miembros del Cole-
gio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante que durante este afio
2016 han cumplido los 25 afios de pertenencia, llegd el momento de entregar
la méxima distincién profesional a toda una vida de colegiado: la insignia de
oro que reconoce los 50 afos de pertenencia al Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Alicante.

El miembro homenajeado este afio fue Francisco Gisbert, quien fuera secre-
tario del Colegio de Mediadores de Seguros de Alicante y agente represen-
tante de Aurora Polar en Alicante. Posteriormente en el aflo 1994 fundaria
su propia correduria de seguros, al frente de la cual siguen sus hijos en la
actualidad.

Francisco Gisbert aceptd y agradecié el reconocimiento que le fuera comu-
nicado en su fecha pero por motivos de salud, lamentablemente, no pudo
acudir a la cena de gala y a la entrega de la insignia de oro por sus 50 afios de
colegiado. En su nombre, su hijo Javier Gisbert Mendiola, fue el encargado
de recibir tan elevada distincion, y agradecer al Colegio la deferencia tenida
con su padre.

OLEGIOD PRO
EDIADORES
E ALICANTER

RECONOCIMIENTO A LOS GOLEGIADOS
QUE HAN CUMPLIDO LOS 25 ANOS EN
EL COLEGIO DE ALICANTE

Manuel Bafiul, Josep Lluis
Hernandez, Abraham
Martinez y a Pedro José
Lépez.

Araceli Calvo, miem-
bro de la actual Junta de
Gobierno y encargada
de presentar esta cena
de gala pidié la presen-
cia sobre el escenario de
Esther Ponsoda, miem-
bro de la actual junta de
gobierno, para que acom-
pafiase a Mariano Hernanz
en la entrega de la dltima
placa conmemorativa de
los 25 afios como cole-
giado a Rafael Ponsoda,
padre de Esther Ponsoda
y miembro de la junta de
gobierno del Colegio entre
2000 y 2004. Asi los asis-
tentes a la cena pudieron
vivir uno de los momen-
tos mas entrafables de
este evento tan especial
para los profesionales del
mundo de los seguros.

i COLECYD PROFESION
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EL TRATO PERSONAL DEL MEDIADOR DE
SEGUROS COMO VALOR ANADIDO FRENTE A LA
CONTRATACION DE SEGUROS ONLINE

Una de las caracteristicas principales de galas
como la cena de clausura de la LXII Semana
Mundial del Agente y del Corredor de Segu-
ros, es que ademds de una celebracién anual
donde se reconoce la labor de los colegiados,
la veterania de unos y el comienzo en la pro-
fesién de otros, el evento es un foro abierto
de discusion sobre la situacién de la profe-
sién. Mdnica Herrera, presidenta del Cole-
gio Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia, y del Consejo de Colegios Pro-
fesionales de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana destacé que esta cena
anual es una noche en la que “nos vemos
muchos compafieros y amigos, una noche en
la que estrechamos lazos. Es un dia festivo,
en el que también estdn los compafieros de
las aseguradoras.

Un tema que ultimamente estd en boca de
todos es la contratacién de seguros online,
frente al trato personalizado del mediador.
En este sentido Florentino Pastor, presidente
de ACS-CV, destacé que el trato personal es

un valor afiadido. En el futuro en el mundo
de los seguros creo que la tendencia va a ser
la misma, porque las estadisticas es lo que
nos dicen. Un buen asesoramiento al cliente
particular, un buen asesoramiento a las
empresas es fundamental. Y sobre todo espe-
cializarnos en un buen trato en general hacia
nuestros clientes”.

Por su parte Antonio Fabregat, presidente
del Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellén considera que el valor
afiadido que “podemos dar nosotros, como
profesionales, como personas, no lo pueden
dar ni internet, ni los comparadores de segu-
ros. La cercania que damos en persona hacia
los clientes, no lo puede dar ninguna pagina
web. Sélo las personas. Por ello esta es una
profesion en la que hay muchisimo porvenir.
Es mucho el camino todavia el que tenemos
por recorrer, creo que estamos avanzando
mucho, la aplicacién de la tecnologia es una
herramienta para los profesionales de la
mediacién de seguros.”

EL CURSO SUPERIOR DE SEGUROS, FORMA[}IGN NECESARIA DE CARA A UNA
ESPECIALIZACION Y MEJORA DE LA ATENCION AL CLIENTE

10e

Ya nadie duda de la calidad de los docentes
y los profesionales que imparten el Curso
Superior de Seguros que imparte el Colegio
Profesional de Mediadores. Pero cabe des-
tacar que “la formacién en estos cursos es
muy ambiciosa, en palabras de Jests Valero,
jefe de la unidad de mediacion de seguros
privados de la direccion de general de eco-
nomia de la comunidad valenciana, porque
empiezan estudiando derecho mercantil,
todas las diferentes ramas de los seguros.
Luego ademds también se les exige que
conozcan toda la ordenacién de su propia
profesion de mediadores sino de las entida-
des aseguradoras, es decir, como se regula
desde la administracion el funcionamiento
de las propias empresas aseguradoras.”

Por todo ello Mariano Hernanz, presidente
de la comisién de formacién y vicepresi-
dente del Colegio Profesional de Mediado-
res de Alicante, destacé que la formacién es
uno de los principales objetivos de la actual
junta de Gobierno del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros. Estar colegiado
es un valor afiadido para el mediador. Una

garantia que se da a nuestros clientes, al
principio al contratar la pdliza y al resolver
el siniestro”. Ademas record6 que a pesar
de la experiencia no debe detenerse la for-
macion del mediador y que por ello el cole-
gio pone a disposicion los siguientes Curso
Superior de Seguros Grupo A, y Grupo B.
Curso de plan de Competencias, el PEM
(Plan Estratégico de la Mediacion), el Curso
de Salud y Vida, o el Curso de Experto en
Tecnologia Aplicada a la Mediacién... entre
otros muchos.

Moénica Herrera, presidenta del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia, y del Consejo de Colegios de
Mediadores de Seguros de la Comunidad
Valenciana por su parte destacd que vela-
das como la cena de clausura de la Semana
Mundial del Agente y del Corredor de Segu-
ros una noche muy especial para los alum-
nos de este curso porque se valora todo el
trabajo que han estado realizando durante
el curso pasado. Y es ahora cuando salen a
la calle, cuando tienen que enfrentarse con
el futuro a ver lo que se encuentran”.

*10
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CRECIMIENTO

En Hogar se puede crecer.

Esa es la conclusion

a la que llegan tanto
entidades aseguradoras
como corredurias. No

en vano, una de cada
cuatro viviendas en
Espana no cuenta con
una péliza que les cubra
los riesgos que, dia a
dia, se ciernen sobre una
casa. En las siguientes
paginas encontraran las
opiniones e impresiones
de tres entidades y una
gran correduria sobre este
ramo.
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CON MARG {DE

Todavia un 24% de los hogares espafio-
les no cuenta con un seguro de hogar.
Ese dato, alarmante por cuanto expone
a un gran numero de riesgos la vivienda
y, por extension, la economia familiar,
subraya la existencia de margen de cre-
cimiento para este ramo. Y las cifras de
negocio asi lo confirman, si atendemos
a los datos facilitados por ICEA en refe-
rencia a los seguros Multirriesgos, que
facturaron hasta septiembre de 2016 un
volumen de primas de 5.032 millones
de euros, lo que supuso un incremento
anual del 3,6%, mientras que las pdlizas
crecieron el 1,4%.

Las causas de por qué una de cada cua-
tro viviendas no esta asegurada son
diversas, aunque en los ultimos afios
la crisis ha provocado que las familias
recorten gastos en todos los aspectos de
su economia. Un ahorro que puede ser
letal por los enormes gastos que puede
suponer una reparaciéon por insignifi-
cante que parezca, sobre todo en rela-
cién a la prima media que se abona.
Por todo ello, Mediadores de Seguros
ha recabado la opinién de tres entida-
des aseguradoras como Allianz, Unién
Alcoyana y la especialista en el ramo
Mutua de Propietarios. Ademads, com-
plementa sus opiniones e impresiones
sobre Hogar y Comunidades con la voz
de una de las corredurias con mayor
volumen de primas intermediadas,
Coinbroker. Nuestros cuatro protago-

nistas dan su punto de vista particular
sobre un sector que tiene como puntos
calientes la falta de aseguramiento y de
cultura aseguradora. No en vano, un
reciente estudio indica que tres de cada
diez espafioles desconocen las cobertu-
ras contratadas en su seguro de hogar,
provocando que no se use en todas las
ocasiones en la que ésta se requiere.
Ademads, como producto de este desco-
nocimiento o, mejor dicho, de la falta
de cultura aseguradora, en ocasiones se
incurre en el infraseguro.

Otras cifras interesantes sobre el sector
es que uno de cada dos asegurados, en
concreto un 44 %, nunca ha cambiado
de seguro de hogar. En ese sentido se
puede decir que la satisfaccion gene-
ral del asegurado de Hogar es alta, tal
como apuntan algunas de las compa-
fifas con las que hemos conversado. Y
no es una pdliza que se use poco: un
74 % de los de los espafioles reconoce
haber hecho uso de su pdliza de hogar
en alguna ocasién, y dentro de estos, el
46,6 % manifiesta haberlo utilizado al
menos dos veces.

Por lo que respecta a Comunidades se
trata de un seguro de gran compleji-
dad y con una gran frecuencia sinies-
tral que, en opinién de todas las voces
consultadas, requiere del concurso de
un experto para cubrir todos los riesgos
a los que se expone una comunidad de
vecinos, como veremos a continuacion.
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Productos flexibles

e introduccion de
coberturas innovadoras.
Son dos de los ejes

sobre los que bascula

la actuacion de Unién
Alcoyana Seguros en

el ramo de Hogar y
Comunidades. Hablamos
de ello con su director de
planificacion y expansion,
Vicente Rico Albert.

¢Qué cartera de productos de Hogar
y Comunidades ofrece Unién Alco-
yana Seguros?

Unién Alcoyana Seguros ofrece una
cartera de productos sumamente flexi-
bles y personalizables, partiendo de un
producto basico con capitales y cobertu-
ras bdsicas (incendio, dafios por agua,
danos eléctricos, fendmenos meteoro-
légicos, etc...) y teniendo la posibilidad
de ampliar el producto con capitales y
garantias opcionales que hacen de estos
productos casi individuales.

¢Entienden que hay margen de creci-
miento en el ramo?

Si, pensamos que existen oportunidades
de crecimiento en el ramo, tanto por el
volumen de viviendas y comunidades
no aseguradas, como por el desarrollo
en si.

¢Qué nuevas garantias estd introdu-
ciendo Union Alcoyana Seguros en
sus polizas de Hogar?

En Comunidades hemos introducido:
Robo continente, reclamacién de impa-
gos de gastos, bricomunidad, control de
plagas.

Por lo que respecta a Hogar, Bricoho-
gar, reparacion de electrodomésticos,
r.c. perros peligrosos, dafios y robo de
tablets y smartphones. Ademds damos
la posibilidad de ampliar los capitales
asegurados para determinadas garan-
tias como robo dinero en efectivo, arbo-
les y muebles de jardin, bienes en tras-
teros, etc...

Dir. Planificacion y Expansion
Unidon Alcoyana Seguros

“HAY OPCIONES DE
CRECIMIENTO EN EL
RAMO DE HOGAR”

¢Qué estrategias de comercializacion
aplica la compaiiia?

Unidn Alcoyana Seguros defiende la
figura del Mediador como mejor pres-
criptor para el cliente del seguro a rea-
lizar, es por ello que nos enfocamos a
facilitarle a éste al maximo todo el pro-
ceso de venta.

Mas alla de la obligacion legal, ¢hay
conciencia entre de la necesidad de
asegurar el riesgo del hogar?

Si que existe cada vez una mayor con-
ciencia en asegurar sus hogares, tanto
por los dafios que se puedan causar a
terceros, como por mantener el patri-
monio propio.

¢Cudles son las incidencias mas
habituales con que se encuentran en
Unién Alcoyana Seguros?
Normalmente relacionadas con la pres-
tacion del servicio al asegurado.

éSe detecta mucho fraude en este
ramo?

Normalmente los fraudes en estos
ramos vienen mas por una inadecuada
valoracién de las consecuencias del
siniestro que por la inexistencia de éste.

¢Cudl es la tendencia en el ambito de
Comunidades?

Existe una tendencia cada vez mayor a
la suscripcién de este tipo de pdlizas a
través de mediadores especializados en
asociaciéon con administradores o profe-
sionales de este sector.
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Allianz Seguros siempre ha hecho una
apuesta por los productos simples, sen-
cillos y féciles de contratar. Este afio
ha querido ir un paso mas alla, con
sus nuevos productos de la gama Plus:
Allianz Auto Plus, Allianz Vida Riesgo
Plus y Allianz Hogar Plus. Todos ellos
se caracterizan por la ampliacion de
sus coberturas y la sencillez de su pro-
ceso de cotizacién de precios. En con-
creto, los mediadores ahorran un 40%
de tiempo a la hora de dar un precio
para el seguro de Automéviles, un 50%
en Vida Riesgo y un 20% de tiempo en
Hogar.

Con Allianz Hogar Plus ofrecemos una

CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

ALLIANZ HOGAR PLUS, UN PASO
ADELANTE EN LOS SEGUROS DE

VIVIENDA

buena combinacién de coberturas y
servicios para el seguro de la vivienda.
No solo el sistema de cotizacién y con-
tratacién de este producto es mucho
mas sencillo y digital, sino que ademas
ofrece nuevas coberturas pensadas
para dar el mejor servicio a los clientes.
Algunos ejemplos son la cobertura de
control de plagas, de responsabilidad
civil medioambiental, asi como un ser-
vicio de reputacién digital para borrar
la huella digital del asegurado/a en
caso de fallecimiento.

Ademds, este producto Plus incluye
otros numerosos servicios adicionales
como la asistencia a mascotas y plan-

César Crespo

tas, servicios de ayuda domiciliaria,
una linea médica telefénica, servicios
de bricolaje, testamento online, etcé-
tera.

Todas estas ventajas van acompaifiadas
de la calidad del asesoramiento de la
mediacion de Allianz Seguros. Gra-
cias a su formacién y conocimientos,
los mediadores brindan un asesora-
miento especializado a los clientes de
la compaiifa, orientdndoles hacia los
productos que mejor se adaptan a sus
necesidades y caracteristicas. Se trata
del tnico canal de venta capaz de apor-
tar este valor afladido tan importante,
especializacién y personalizacién.
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a Seguridad

Responsable hogar y
comunidades de COINBROKER

“NUESTRA ESTRATEGIA SE BASA EN ASESORAR EN LA
CONTRATACION Y EN EL SERVICIO POSTVENTA”

Unos 25.000 clientes
forman la cartera de hogar
de Coinbroker. Una cifra
que, pese a su magnitud,
es susceptible de ampliar
gracias a la cartera de
clientes, seguin Carlos
Alapont, responsable
hogar y comunidades de
la firma.
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El seguro de Hogar es uno de los
ramos mas maduros del sector.
¢Como plantean la consecucién del
crecimiento de su cartera en este
ambito?

En Coinbroker actualmente contamos
con mds de 50.000 clientes y solo la
mitad de ellos tienen seguro de hogar
con nosotros. Nos queda mucho reco-
rrido de oferta en el ramo, realizando
venta cruzada a través de nuestro CRM
aportando valor con coberturas especi-
ficas, actualizando los capitales, y sobre
todo asesorando a nuestros clientes.

¢Hay margen de crecimiento natural
para Hogar?

Hay margen de crecimiento gracias a
un buen plan de negocio. El niimero
de viviendas estd estabilizdndose y la

prima media esta aumentando, por lo
que nosotros tenemos un gran potencial
de crecimiento gracias a nuestra amplia
cartera de clientes sin seguros en el
ramo.

El aseguramiento del hogar no es
obligatorio en Espaiia. Aun asi,
¢consideran que la ciudadania esta
concienciada sobre la necesidad de
cubrir los riesgos de su vivienda?

En Espafia existe un alto nivel cultural
de propiedad y a la mayoria le ha cos-
tado adquirir su vivienda tras mucho
esfuerzo. Esto ayuda a que tengan una
necesidad de asegurarla para no per-
der lo que tanto trabajo ha costado.
También juega a nuestro favor que la
cultura aseguradora en general sigue
aumentando.
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COINBROKER

CORREDURIA DE SE

La Segéxfn_r‘id.lad.

Basandonos en la experiencia de
Coinbroker, ¢(qué es lo que mas valora
el cliente cuando tiene un siniestro?
Rapidez, y sobre todo asesoramiento.
Por ello, nuestra estrategia en este pro-
ducto se basa en asesorar en la con-
tratacién y en el servicio post venta,
teniendo la mayor capacidad empatica
posible con nuestro cliente. Esto nos
hace diferentes con otros canales de dis-
tribucion.

¢Y antes del siniestro? éSe busca el
precio, las coberturas o una combina-
cién de ambos?

Todos buscamos ahorro, por lo que el
precio es un factor clave, pero no el
Unico. Ademas, las compafiias de segu-
ros van incorporando coberturas para
hacer més atractivos sus productos,
por lo que los clientes demandan mas
coberturas y menos precio.

¢Qué coberturas son las mas deman-
dadas por los clientes que contratan
un seguro de Hogar?

La responsabilidad civil preocupa
mucho a los clientes. El robo y dafios
estéticos también son importantes,
pero sobre todo tener un seguro lo mas
amplio posible.

¢Hay alguna cobertura que esté cre-
ciendo en demanda?

Algunas entidades en su animo de dife-
renciarse del resto del mercado, estan

. - I
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incluyendo garantias mas propias de
un contrato de mantenimiento que de
un contrato de seguro, como reparacion
de electrodomésticos o de pantallas.
Esto hace incrementar nuestro gasto de
gestion en un ramo que ya de por si no
es tan rentable como lo era hace unos
aflos, pero es cierto que algunos clientes
demandan este tipo de cobertura.

¢La banca sigue obligando a las per-
sonas que contratan una hipoteca a
suscribir seguros? ¢Ha habido algin
tipo de evolucién en este sentido?

Es cierto que la banca obliga la contra-
tacion de seguros si quieres formalizar
el préstamo, pero esté problema tiene
dificil soluciéon. Que la banca tenga
estas u otras practicas no depende de
nosotros. Lo que nosotros tratamos de
hacer es aprovechar otros nichos de
mercado, ya que no todos los clientes
tienen préstamos.

Hablemos de los seguros de Comu-
nidades. ¢Es un seguro complejo a la
hora de su comercializacion y capta-
cion de clientes?

En cuanto a su comercializacién en
Coinbroker no es un seguro complejo
ya que disponemos de un departamento
especifico del ramo.

Como en casi todos los ramos, al tener
especialistas, estamos consiguiendo una
masa de ingresos por comisiones que
nos permite dar una serie de servicios,

y esto nos diferencia del resto de com-
petidores. Por ello, captar clientes cada
vez es mas sencillo. Lo importante es
asesorar muy bien en la contratacién y
ser excelentes en la tramitacién de los
siniestros, ya que es un ramo con una
frecuencia de siniestros alta.

En este sentido, ¢hay desconoci-
miento por parte de las comunidades
de propietarios en torno a las respon-
sabilidades que deben asumir en caso
de siniestro si no cuentan con cober-
tura?

Existe bastante desconocimiento, por
eso también es importante nuestra labor
de asesoramiento, y como consecuencia
es un ramo en el que tenemos muchas
posibilidades de crecimiento. No todos
los canales de venta pueden cumplir
con el binomio asesoramiento/servicio,
y esto es lo que debemos aprovechar.
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Flavia Rodriguez-Ponga, que desde
2011 ostenta el cargo de directora
general de Seguros y Fondos de Pen-
siones (DGSFP), continuard al frente
de la direccion durante la legislatura
que acaba de comenzar, una confirma-
cion que llega tras la constitucion del
nuevo gobierno. Entre los retos que le
esperan en este nuevo periodo esta la
implantacion textos legislativos como
la Ley de Ordenacion, Supervisién y
Solvencia de las Entidades Asegurado-
res y Reaseguradoras (LOSSEAR), con-
secuencia directa de la directiva euro-
pea Solvencia II. Otro de los grandes
proyectos legislativos a los que habra
de hacer frente es la directiva 2016,/97
de Distribucién de Seguros, publicada
por la Comision el pasado mes de
enero y cuyo plazo de transposicién
finaliza el 23 de febrero de 2018.

FLAVIA RODRIGUEZ PONGA CONTINUARA AL FRENTE
DE LA DGSFP DURANTE LA PRESENTE LEGISLATURA

Rodriguez-Ponga es licenciada en
Ciencias Econdmicas, inspectora de
Seguros del Estado, de Hacienda y de
Aduanas, asi como auditora de cuen-
tas. Ademas, es titulada en Mediacion
en Seguros Privados desde 2004.
Antes de asumir su actual responsa-
bilidad trabajé en la DGSFP desde
1988, llegando en 1992 a ser coordi-
nadora del Area de Financiacién Inte-
rior en la Direccién General de Tribu-
tos. En 2011 fue subdirectora general
de Seguros y Politica Legislativa en
la Direccion de Seguros desde 1995
hasta 2004. En ese afio lleg6 a Mutua
Madrilefia como directora de Auditoria
Interna, para después ser nombrada
directora general adjunta de Negocio
de la entidad. En la misma entidad fue
nombrada directora general del Area
Aseguradora.

LA NUEVA DIRECTIVA DE SEGUROS PONDRA COTO A LOS COMPARADORES

Noticia publicada por Cinco Dias el 27 de noviembre

La Direcciéon General de Seguros (DGS) —dependiente del
Ministerio de Economia- lleva afios intentando crear un
marco legislativo para las paginas especializadas en la
comparacion de pdlizas, pero nunca ha llegado a dar el
paso. Hasta ahora.

La Comisiéon Europea ha aprobado la nueva directiva de
distribucién de seguros (IDD, por sus siglas en inglés), y
durante el préximo ejercicio esta normativa debe transpo-
nerse al ordenamiento juridico espafiol. Una de las prin-
cipales consecuencias que paginas como Rastreator.com
tendran que someterse a la regulacion y cambiar algunas
de sus practicas operativas.

Jestis Almarcha, abogado del despacho Gémez-Acebo
& Pombo, considera que la directiva deja escaso margen
de interpretacion sobre si aplica o no a los compradores.
“Desde el momento en que estas paginas hacen negocio
comparando seguros y ofreciendo recomendaciones, deben
ser consideradas como un distribuidor de seguros”.

Hoy por hoy, cada uno de los portales tiene una conside-
racién juridica distinta. Rastreator.com y Seguros.es (con-
trolados por la aseguradora britdnica Admiral, con sede en
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Cardiff), operan con una licencia de Gales y supervisién de
la FSA. Otros, son propiedad de entidades financieras, de
corrededurias de seguros o, incluso, funcionan en régimen
de publicacién editorial.

Una vez que se trasponga la directiva al Derecho espafiol,
los comparadores tendrdn que someterse a los mismos
requisitos que otros distribuidores de seguros.

Entre otras cosas, los compradores “deberan informar
sobre quién remunera la comparacién, por qué importe,
los mecanismos de resolucion alternativa de conflictos que
existen y las razones por las cuales un seguro es recomen-
dable frente a otros”, apunta Almarcha.

La directiva también es muy puntillosa en cuanto al modo
en que presentan al consumidor el resultado de la com-
paracion. “La informacion deberd detallarse en un docu-
mento breve e independiente, que sera facilmente accesi-
ble para el usuario, y suministrado con una redaccién clara
y comprensible en un soporte duradero o en una pagina
web en la que el tomador pueda acceder sin problemas
cuantas veces considere oportunas durante un tiempo
razonable”, explica el abogado.
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EL NUEVO REGLAMENTO EUROPEO DE
PROTECCION DE DATOS AFECTARA A
LA MEDIACION PROFESIONAL

Organizada por la Comision de For-
maciéon del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguro de Valencia,
Jose J. Ivars, especialista en seguri-
dad de la informacién y proteccién de
datos y titular de IvarsTec, impartio el
pasado 15 de noviembre, en las ins-
talaciones colegiales, una interesante
conferencia sobre la entrada en vigor
el proximo mes de mayo del nuevo
reglamento europeo de proteccion de
datos y las consecuencias directas que
acarrea para el sector de la mediacién
de seguros.

En su intervencién, Ivars informé
sobre las principales novedades y
consecuencias que conllevard para
todas las empresas y profesionales
dicha normativa europea. Entre las
principales novedades estan previstas
medidas como la obligatoriedad de
una responsabilidad proactiva de la
entidad, la proteccion de datos desde
el disefio, la proteccion de datos por
defecto, las medidas de seguridad,
el mantenimiento de un registro de
tratamientos, la realizacién de eva-
luaciones de impacto sobre la protec-
cion de datos, el nombramiento de un
delegado de proteccion de datos, la
notificacién de violaciones de la segu-

20

ridad de los datos o la promocién de
cédigos de conducta y esquemas de
certificacién.

Ivars destacd que este gran numero
de novedades ha hecho que la Agen-
cia Espafiola de Proteccién de Datos
y las autoridades competentes reco-
mienden a los usuarios que se revise
lo antes posible la gestion de sus
actuaciones en materia de proteccion
de datos con el fin de adecuarse a los
nuevos requerimientos.

La conferencia de Ivars fue com-
plementada por Fernando Sanchez,
especialista en la Gestiéon de Copias
de Seguridad de la empresa EID Ser-
vicios, que explicéd como abordar la
gestion de copias de seguridad para
proteger la informacién de la empresa
cumpliendo las exigencias estableci-
das en la normativa de proteccién de
datos. Sanchez baso sus recomenda-
ciones en servicios de Backup Online.
El nuevo reglamento europeo entrd
en vigor el pasado 25 de mayo y se ha
iniciado un periodo transitorio de dos
afios, ya que su aplicacién serd efec-
tiva el préximo 25 de mayo de 2018,
para facilitar su aplicacién practica y
directa en todas las entidades obliga-
das.

EL PRESIDENTE DEL
COLEGIO DE ALICANTE
ANIMA A COLEGIARSE

A LOS AGENTES
EXCLUSIVOS DE LIBERTY
SEGUROS

La aseguradora Liberty, tras el Pro-
tocolo que ha firmado con el Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Alicante, imparti6 a su club de
Agentes Exclusivos un taller de forma-
cién en el Salén de Actos del Colegio.
Eusebio Climent, presidente del Cole-
gio de Alicante, participé en dicho
evento haciendo un breve repaso de
la historia del Colegio para segui-
damente comentar las ventajas que
aporta a los agentes el estar colegiado.
Estas ventajas comportan el acceso a
todos los servicios que el Colegio pone
a disposicién de todos los mediadores,
destacando que el Colegio es el unico
interlocutor en defensa de los agentes
exclusivos.

Por otro lado, Antonio Piflero en cali-
dad de responsable de agentes de Ali-
cante y Murcia de Liberty, remarca la
apuesta de la compafiia por la red de
Agentes y por aquellos elementos que
aportan valor tanto al colectivo como
a los clientes.

Si bien, lo mds importante es el forta-
lecimiento del conjunto de los tradicio-
nales agentes exclusivos, con los agen-
tes vinculados y corredores.



MARIBEL VILAPLANA
IMPARTE UNA JORNADA
DE COMUNICACION EN EL
COLEGIO DE ALICANTE

Maribel Vilaplana realizé una jornada
de cuatro horas de Comunicacién de
Impacto en el Colegio de Mediadores
de Seguros de Alicante. Vilaplana es
asesora personal de profesionales cuyo
éxito depende en gran medida de su
capacidad de transmitir su mensaje
con naturalidad, conviccién y credibi-
lidad. Todo profesional de la comuni-
cacion debe dominar sus habilidades
comunicativas para conectar con su
audiencia, generar impacto y dejar
huella. Los colegiados de Alicante han
tenido la oportunidad de potenciar
estas habilidades.

Dicho taller se celebro en jornada con-
tinua y preparada para un grupo redu-

JORNADA SOBRE LOS AVANCES
TECNOLOGICOS APLICADOS A LA
LIQUIDACION DE SINIESTROS

Risk Consulting llevé a cabo el
pasado 27 de octubre en el Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Valencia una conferencia que
abord¢ las implicaciones para la
mediacion de los avances tecnolé-
gicos aplicados a la liquidacion de
siniestros, ademads de servir para
presentar los servicios de la firma
para los profesionales del Colegio.

José Cebridn y José Vicente Sal-
cedo, de la comisién técnica del
Colegio de Valencia, presentaron
la conferencia, realizada por Ser-

gio Villar, director ejecutivo de Risk
Consulting, y por Jorge Sanz, direc-
tor técnico de la firma.

Villar y Sanz analizaron las pers-
pectivas de futuro del mercado
asegurador, y como afectaran esos
avances tecnolégicos a la media-
cién. En la conferencia también
hubo tiempo para conocer la apli-
cacién de esa tecnologia a la liqui-
dacién de siniestros, asi como un
turno de debate y preguntas para
que los mediadores asistentes resol-
vieran sus dudas

cido de personas, y que contd con una
gran demanda por parte de los colegia-
dos.

El presidente D. Eusebio Climent, pre-
sento el programa del taller, asi como
a Vilaplana, merecedora de extraordi-
narios comentarios por parte de grupos
que lo han realizado antes. Climent
agradecio la asistencia y el interés mos-
trado.

Los participantes experimentaron sus
habilidades de comunicacién y sus
inseguridades, aprendiendo a poten-
ciar su imagen, comunicacién y el
lenguaje no verbal, terminando con
ejercicios prdacticos donde pusieron en
préctica lo aprendido.




Te; FORMACION

ALLIANZ PRESENTA
EN CASTELLON SU
NUEVO PRODUCTO
DE VIDA

"

Allianz present6 el pasado 19 de
octubre en el Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Castellén su
nuevo producto “Allianz Fondo Vida
Seguro”, en un acto que conto con la
presentacion de Ignacio José Bescos,
director de la sucursal de Castellon.
El especialista de Vida de la direc-
cion comercial, Ramon Ortiz inicid
su exposicion comentando que “en
un entorno de bajos tipos de interés,
hay clientes que buscan obtener ren-
tabilidades superiores a las que les
ofrece el mercado y estan dispuestos
a asumir un riesgo para ello”. Por ello
remarcd nque “Allianz Fondo Vida es
el producto ideal para el inversor que
quiere las ventajas de un seguro de
vida con acceso a una mayor expecta-
tiva de rentabilidad y con la seguridad
y fiscalidad que dan los productos de
Seguro”. Entre las principales carac-
teristicas del producto, cabe destacar
que se trata de un seguro de vida Unit
Linked con rentabilidad vinculada
a una cesta de fondos de inversidn.
Ademas, este seguro de vida ofrece
tres perfiles de inversion segun la
expectativa de rentabilidad/riesgo del
cliente.

Allianz Fondo Vida cuenta con todas
las ventajas de un seguro de vida
y ofrece al cliente la posibilidad de
modificar la distribucién de la inver-
sién entre los distintos fondos sin nin-
gun coste adicional.

Ortiz recordé que los clientes que con-
traten Allianz Fondo Vida contardn
con el asesoramiento personalizado
de los mediadores de Allianz Seguros.
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TALLER PRACTICO SOBRE EL NUEVO
BAREMO DE ACCIDENTES EN EL
COLEGIO DE VALENCIA

En las instalaciones del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia tuvo lugar el pasado 22 de
noviembre un taller para informar a
los colegiados sobre el nuevo baremo
que se aplicard a partir de ahora en la
indemnizacion a las victimas de acci-
dentes de circulacién, tanto en lo que
respecta a procedimiento, conceptos,
perjudicados como en los métodos de
calculo y cuantias.

El taller fue impartido por Maria
Belén Pose, abogada y directora de
la asesoria juridica de ARAG, y Juan
Dueiias, director territorial de ARAG.
Ambos ponentes detallaron en sus
exposiciones el dmbito de aplicacién
del nuevo baremo, los principios que
lo rigen y su regulacién. Ademds,
abordaron la fijacién de los deberes
reciprocos de colaboracién, el baremo
médico y las reglas de valoracién del
dafio corporal y las indemnizaciones
fijadas.

Segtn Pose, el nuevo baremo de
accidentes supone una actualizacién
y puesta al dia con la realidad cir-
cundante de Europa. Estd basado en
tanto en la reparacién integra del
afio como en la vertebracion, lo que
significa que no se mezclan catego-

rias como dafios materiales y perjui-
cios econdémicos. La representante
de ARAG también explicé el sistema
de calculo del lucro del cesante, que
no existia hasta la fecha. En el ante-
rior baremo las indemnizaciones se
basaban en la unidad familiar, pero el
nuevo sistema establece cinco catego-
rias independientes de perjudicados,
que percibiran aquello que les corres-
ponda con independencia de si hay
relacién familiar o no. Pose finalizd
su intervencién detallando el funcio-
namiento del cdlculo de las indemni-
zaciones para que los profesionales
sean capaces de realizarlo, subra-
yando que el baremo médico también
se ha adecuado a los actuales cono-
cimientos, al igual que las relaciones
sociales. En este aspecto destaco la
equiparacion de la pareja de hecho a
la de conyuge.

En su alocucién, Juan Dueilas
informé a los colegiados asistentes
sobre los productos de ARAG relacio-
nados con el ramo de Autos, y des-
tacé que el canal de la mediacién es
prioritario para la entidad, hasta el
punto que mds de un 80% del nego-
cio estd en manos de agentes y corre-
dores.
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1o ASESORIA

No existe obligacion

de contratar un seguro
de hogar en caso de
tener nuestro hogar
pagado. Pero tampoco
existe el deber legal de
hacerlo cuando se tiene
constituida una hipoteca.
Alfredo Barber analiza en
este articulo la normativa
sobre la cuestion.
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SOBRE LA OBLIGACION DE
CONTRATAR UN SEGURO DE HOGAR
CON EL BANCO AL COMPRAR UNA

VIVIENDA

Alfredo Barber

Abogado. Beneyto Abogados

Cuando tenemos la vivienda totalmente
pagada, pese a ser recomendable, no
estamos obligados a tener contratado
un seguro de hogar que cubra los posi-
bles riesgos.

No obstante, podemos encontrarnos
ante una situacién en la que se nos
exige tener contratado un seguro que
proteja la misma, es el caso de las
viviendas hipotecadas. En estos casos,
llegado el momento de firmar una
hipoteca con el objeto de adquirir una
vivienda, el banco puede condicionar
al futuro hipotecado a tener contra-
tado un seguro de hogar.

Los bancos fijan esta condiciéon para
salvaguardar la vivienda como garan-
tia del préstamo concedido. En caso
de producirse dafios de importancia
en el inmueble hipotecado (o incluso
una pérdida del mismo), con la indem-
nizacién del seguro el banco podra
reconstruirlo, sin perder la garantia que
supone la vivienda frente al préstamo.
Con esta garantia les permite ofrecer
condiciones econdémicas mas ventajosas
en los préstamos.

Aunque legalmente no se impone la
obligacion de tener contratada una
péliza de hogar cuando se suscribe un
préstamo hipotecario (a excepcion
de que la hipoteca sea titularizada,
es decir, cuando el banco pretenda
emitir bonos o cédulas hipotecarios
a terceros con base a ese préstamo),
es cierto que las entidades financieras
frecuentemente lo establecen como una
condicién para aprobar el préstamo.
En este sentido la DGS incide indicando

que “La legislacion vigente no impone
con cardcter general y de forma directa
al deudor de un préstamo hipotecario
la obligacion de contratar seguros sobre
el inmueble hipotecado.” y concluye
diciendo que, en todo caso, la obliga-
cién para el deudor tendra siempre
caracter puramente contractual y no
legal.

Llegados a este punto cabria centrarse
en los casos en que la entidad banca-
ria obliga a suscribir el seguro de hogar
pero con una determinada asegu-
radora, ¢se puede obligar al futuro
hipotecado?

Para darle respuesta a esta cuestion he
optado por analizar brevemente la nor-
mativa que regula esta situacién, tanto
en el &mbito nacional como comunita-
rio (incidiendo también en una norma
autondémica aprobada hace escasos
meses):

Si bien es cierto que una entidad de
crédito puede ejercer la actividad de
mediacion como operador de ban-
ca-seguros (al tenor del art. 25 Ley
26/2006), no es menos cierto que el

art. 5.2.e de la citada Ley 26/2006

de Mediacién de Seguros Privados
prohibe a los mediadores de seguros

imponer directa o indirectamente la
celebracion de un contrato de seguro.
Por tanto, el futuro hipotecado, como
Tomador de la pdliza de seguro, es
libre de poder elegir con qué compaiiia
quiere asegurar su vivienda (he aqui el
punto de partida para dar respuesta a
la cuestion planteada).

Fruto de la crisis financiera instaurada



a nivel comunitario, se ha demostrado
que la irresponsabilidad de los parti-
cipantes en el mercado ha debilitado
la confianza de los consumidores, los
cuales han experimentado cada vez
mas dificultades para hacer frente a sus
préstamos. Por este motivo se decidié
crear una Directiva europea que afec-
tara a todos los estados miembros cuyo
principal objetivo fuera acabar con los
excesos hipotecarios.

Asi, a finales de febrero del 2014 se
publicé la Directiva 2014/17/UE del
Parlamento Europeo y del Consejo,
la cual, entre otras cuestiones, regula
la informacién y practicas previas a la
celebracién del contrato de crédito.

Si observamos el contenido del art. 12
de la Directiva europea, prohibe las
denominadas ventas vinculadas, pero
establece una excepcion (punto 3°) que
permite al prestamista estas prdcticas
cuando demuestre que acarrea un claro
beneficio para el consumidor (“teniendo
debidamente en cuenta la disponibilidad
y los precios de los productos pertinentes
ofrecidos en el mercado”).

Por otro lado, permite al prestamista
exigir al consumidor suscribir una
pdliza de seguros en relaciéon con el
contrato de crédito, estableciendo un
requisito al respecto: “..que el presta-
mista acepte la poliza de seguros per-
tinente de un proveedor distinto de su
proveedor favorito cuando dicha péliza
posea un nivel de garantia equivalente al
nivel que haya propuesto el prestamista”
(punto 4°).

Es importante sefialar que esta Direc-

tiva debia haberse transpuesto en todos
los estados miembros de la CE dos afios
después de su entrada en vigor, inte-
grando la misma en sus respectivas
legislaciones en ambito hipotecario. No
obstante, debido a que el gobierno de
Espafia ha estado en funciones, a dia
de hoy atin no ha sido posible transpo-
nerla.

Por ultimo cabria referirnos a una
norma autonodmica, la Ley 3/2016 de
9 de junio, dictada recientemente por
el parlamento andaluz (en vigor desde
el pasado 16 de septiembre de 2016),
cuya elaboracion nace de la necesidad
manifiesta de regular la transparencia y
el acceso a la informacién que se debe
facilitar a los consumidores y usuarios
en la suscripcién de préstamos o crédi-
tos hipotecarios sobre una vivienda.

El art. 12 de la Ley andaluza, de
acuerdo con el art. 89.4 del TRLGDCU
sobre “Cldusulas abusivas que afectan al
perfeccionamiento y ejecucion del con-
trato”, establece que no podra obligarse
a los consumidores y usuarios a la sus-
cripcidon de productos o servicios acce-
sorios no solicitados entendiendo por
tales, entre otros, la formalizacién de
contratos de seguros.

Ademas el citado precepto regula los
requisitos de informacion que deben
cumplir las ventas vinculadas, plas-
mando, casi de forma literal, lo dis-
puesto en el art 12 de la Directiva
europea con algunas precisiones, tales
como: la obligacién de los bancos de
informar a los consumidores de su
derecho a aceptar la pdéliza de segu-

ros de cualquier proveedor distinto
del ofrecido (de forma expresa y por
escrito); la obligacidon de reflejar el
cardcter opcional o no de la venta vin-
culada; y la obligacién de consignar los
costes reales de los productos objeto de
venta vinculada y el beneficio econd-
mico que supone su contratacién para
el consumidor.

En atencién a lo expuesto (en especial
a la normativa europea que de forma
inminente modificard nuestra legisla-
cion en la materia) se entiende que el
futuro hipotecado, como norma gene-
ral, no estara obligado a contratar un
seguro de hogar junto con la hipoteca
(a no ser que se comprometa por con-
trato) y, en cualquiera de los casos, el
futuro hipotecado podra optar con
total libertad por contratarlo a través
de otra entidad, bien sea bancaria
o aseguradora (debiendo ser infor-
mado de tal situacién).

Para concluir, comentarles que durante
el estudio realizado sobre el presente
asunto, me parecieron acertadas unas
afirmaciones realizadas por un com-
pafiero del ambito de la mediacién de
seguros, las cuales, no siendo del todo
reservadas si describen con claridad la
realidad de la situacidn, cuya literali-
dad comparto; “El problema es que el
cliente lo acaba aceptando, en muchi-
simos casos, por falta de cultura finan-
ciera. Muchos se dejan llevar y se dejan
seducir por la zanahoria. En el caso de
las hipotecas, esa zanahoria es la casa,
una casa que queremos comprar sea
como sea”.
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

LOS COLEGIADOS DE CASTELLON CONOCEN LAS NOVEDADES
DEL CONSORCIO DE COMPENSACION DE SEGUROS

El 21 de octubre de 2016 tuvo lugar
en el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellén una ponencia
a la que asistieron mas de 50 profesio-
nales de la mediacion y representantes
de compaiiias, asi como el Cuerpo de
Bomberos de Castelldn, protagonizada
por Alejandro Izuzquiza, director de
operaciones del Consorcio de Com-
pensacién de Seguros en la que se han
analizado las novedades més relevantes
en la cobertura del seguro de riesgos
extraordinarios y en los procedimientos
y criterios aplicados por el CCS en la
gestion de las indemnizaciones.

La jornada a la que también asis-
tié Jestis Valero, jefe de la Unidad de
Mediacién de Seguros de la Conselleria
de Economia de la Comunidad Valen-
ciana, fueabierta por Antonio Fabregat,
presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Castelldn,
que agradeci6 a Izuzquiza la deferen-
cia de venir a Castellén a presentar
estas importantes novedades, asi como
a Valero, refrendando en nombre de la
Unidad de Mediacién la importancia
de CCS, al que ha definido como una
“supercompafiia”.

Alejandro Izuzquiza comenzd su inter-
vencion recordando su relacién con
Castellén y sus mediadores, cuya actua-
cién profesional tanto difundiendo la
figura y labores del Consorcio, como
colaborando en la tramitacién de los
siniestros, facilita la labor y eficiencia
de sus técnicos.
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A continuacion hizo una breve expo-
sicion de las novedades del seguro de
riesgos extraordinarios y del seguro
obligatorio de Automéviles, recordando
que el Consorcio de Compensacion
de Seguros es una institucién publica
que no existe en ningtin otro lugar del
mundo.

Una de las principales novedades es la
ampliacién de la cobertura a todos los
vehiculos y no solo a los que tienen
seguro de dafios propios, (actualmente
hay seis millones de autos a Terceros en
Espafia) por lo que desde el 1 de julio
la renovacién de cada poéliza pasan a
ser beneficiarios de esta cobertura. Las
franquicias no han sufrido de momento
modificacion aunque cambia su regula-
cion.

Asimismo, destacé el nuevo sistema de
comunicacién mediante el Centro de
Atencion Telefénica que agiliza enor-
memente la tramitacion, y recordé que
la prima deberd de estar pagada parta
tener derecho a las prestaciones, como
ya lo indica en la Ley del contrato de
seguro que es de 30 dias desde efecto
del seguro, aunque pueden existir
excepciones documentadas en las que
también se pueda aceptar.

Izuzquiza repaso las estadisticas sobre
valoraciones de los asegurados que han
sufrido siniestros con cobertura del CCS
y que arrojan una alta satisfaccion, des-
tacando el caso de la provincia de Cas-
tellén, ya que el grado de satisfaccion
de los siniestros aqui sufridos es supe-
rior a la media “y en ello la mediacién
es fundamental, por su labor de apoyo e
informacién a los clientes”.

El Consorcio actia en situaciones de
alarma social y aqui es fundamental
la labor del mediador para distinguir
y remitir al Consocio los siniestros que
realmente le corresponden y a la com-
paifiia los suyos, facilitando asi la trami-
tacién y reduciendo los plazos de con-
clusién.

El CCS, ademads de los riesgos extraor-
dinarios, actia como fondo de garantia
en autos por vehiculos sin seguro, com-
pafifas en liquidacién y vehiculos asegu-

Una de las
principales
novedades es

la ampliacion

de la cobertura
a todos los
vehiculos y no
solo a los que
tienen seguro de
danos propios

rados por el propio Consorcio, expone
la importante bajada de primas que se
ha aplicado, consecuente a una menor
siniestralidad. En el fichero FIVA se ha
iniciado un proceso de reingenieria en
coordinacién con la DGT con el fin de
ofrecer la informacién a tiempo real y
mejorar su calidad. También se esta
trabajando como instrumento de regis-
tro de seguros obligatorios y en nuevas
medidas relacionadas con posibles crisis
de entidades aseguradoras y ayuda a
loa clientes por liquidacion de asegura-
doras extranjeras.

Antes de finalizar, el responsable del
Consorcio Provincial de Bomberos
agradecio la exposicion y reconocio la
importancia de la labor que realiza el
CCS, manifestando su deseo de mayor
difusion.

Antonio Fabregat clausuré la reunion
felicitando a Alejandro Izuzquiza y
agradeciendo la presencia y participa-
cioén a todos los asistentes.



DESAYUNO PRESENTACION DEL COLEGIO DE VALENCIA
EN LA COMARCA DE UTIEL-REQUENA

El Colegio de
Valencia ha
continuado con sus
presentaciones en
las comarcas de la
provincia recalando
en Requena

El pasado 18 de noviembre, el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia celebré un desayuno de
trabajo en Requena, dentro del plan
de presentaciones a los colegiados que
desarrolla en las diferentes comar-
cas valencianas. El acto, presidido por
el vicepresidente del Colegio, Jorge
Benitez, y el secretario del Colegio,
Eva Bayarri, se caracteriz6 por el gran
numero de aportaciones y sugerencias
que los profesionales del sector asegu-
rador de la comarca de Utiel-Requena
transmitieron a estos representantes de
la junta de gobierno.

En su intervencion, Benitez destacod el
objetivo de estas presentaciones comar-
cales, tan importantes para dar a cono-
cer los servicios que ofrece el Colegio
y mantener un buen feedback con los

colegiados. Ademas, subrayé la gran
apuesta que la junta de gobierno del
colegio hace por la formacién, llamada
a ser el eje transversal de la actividad
colegial en los proximos afios. En este
sentido, Benitez aprovechd el desayuno
de trabajo para presentar a los colegia-
dos de Utiel-Requena los nuevos requi-
sitos que la Directiva de Distribucion de
Seguros se ha marcado en materia for-
mativa.

Por su parte, Eva Bayarri informé sobre
los cursos que ofrece la institucion,
algunos de enorme éxito como el +
Salud + Vida, anunciando una nueva
edicién durante el primer semestre de
2017. Bayarri también matizé que el
Colegio de Valencia es pionero en ofre-
cer el Curso Senior Esencial.

En el coloquio se expusieron algunas
de sus preocupaciones de los colegia-
dos de Utiel-requena, entre ellas las
dificultades para contratar empleados
profesionales, la creaciéon de una bolsa
de trabajo, la gestién de clientes o el
acercamiento de la realidad colegial a
las comarcas.

Ignacio Beneyto, asesor juridico del
Colegio, también aprovechd este
encuentro para presentar los servicios
que ofrecen desde Beneyto Despacho
Juridico a los profesionales colegiados.

Representantes de la junta de gobie
del Colegio de Valencia durante su
visita a Requena.

PRIMER ACUERDO DE COLABORACION ENTRE
EL COLEGIO DE ALICANTE Y CRISTALBOX

Cristalbox S.L y el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante acordaron colaborar en el establecimiento de un plan de actuaciones
consistente en actos y jornadas formativas que sean de interés para ambos
colectivos.

Con este acuerdo, Colegio y empresa inician un camino en el que pretenden
desarrollar proyectos interesantes de los que podran beneficiarse los cole-
giados ya que Cristalbox pretende proporcionar a sus clientes servicios a la
medida de cada uno, asi como la mejora continua y el compromiso, con el
objeto de lograr soluciones eficaces para la satisfaccion de los mismos.
Dicho acuerdo anual de colaboracidn, es el primero que suscriben las partes,
y se trata del primer convenio que el Colegio establece con una empresa
fuera del dmbito de las entidades aseguradoras.

Actualmente Cristalbox trabaja con dos objetivos fundamentales: alcanzar la
excelencia en la atencién al cliente y ofrecer la mas alta capacitacién profe-
sional a sus empleados y colaboradores.

rmo
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

Director sucursal corredores Levante de
Catalana Occidente

“EL COLEGIO DESEMPENA UNA
LABOR DE UNION INSUSTITUIBLE™

Catalana Occidente renovo
el pasado mes de octubre
su protocolo de colabora-
cion con el Colegio Profe-
sional de Mediadores de
Seguros de Valencia, en
un acto en que la entidad
confirmd también su parti-
cipacién en Forinvest 2017.
Hablamos con el director
de la sucursal de Corredo-
res Levante, Juan Miguel
Gomez.

¢Como califica las relacio-
nes de Catalana Occidente
con el Colegio de Valencia?
Nuestra relacién con el Cole-
gio de Mediadores de Valen-
cia es totalmente cordial y de
mutua colaboracién. Enten-
demos que el Colegio des-
empefia una labor de union
entre mediadores y Entida-
des Aseguradoras insustitui-
ble.

¢Por qué su entidad man-
tiene su clara apuesta por
la mediacion en la distribu-
cién de sus productos?

Catalana Occidente es una
aseguradora que siempre
ha distribuido sus produc-
tos a través de mediadores
y entendemos que la labor
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profesional de asesoramiento
de los mismos es el mayor
activo que podemos sumar a
nuestras polizas.

¢Cuales son sus objetivos
futuros en el ambito del
canal de corredores?

Sin duda alguna, crecer y
ocupar un espacio dentro de
las corredurias tan impor-
tante como tiene Catalana
Occidente dentro del sector
asegurador.

En la reunion en el Colegio
de Valencia confirmaron
su presencia de nuevo en
Forinvest. ¢Esto demuestra
el compromiso de la enti-
dad con el certamen?
Forinvest es un certamen que
afio tras afio ha conseguido
el reconocimiento pleno por
parte de todos, convirtién-
dose en uno de los principa-
les eventos del Sector a nivel
Nacional. No cabe duda de
que nuestra presencia en el
mismo es firme no solo por
el compromiso con el Cole-
gio de Valencia sino por la
representacion magnifica que
supone tanto para los media-
dores como para las asegura-
doras.

PRIMERA VISITA
INSTITUCIONAL DE
DIVINA PASTORA AL
COLEGIO DE VALENCIA

El pasado 27 de octubre
el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Valencia recibi6 la pri-
mera visita institucional
de Divina Pastora Segu-
ros. Francisco Tarrega,
subdirector general
comercial de Divina Pas-
tora, acompaflado por
Julio Fernandez, respon-
sable corredurias y GC,
y Nacho Urbez, responsa-
ble zona Levante corre-
durias y GC, fueron reci-
bidos por la presidenta
colegial, Mo6nica Herrera
y por el gerente de la ins-
titucion, Rafael Perales.

Moénica Herrera ejercid
de anfitriona presen-
tado a la institucién a
los representantes de
Divisa Pastora Seguros,
detallando la forma de
organizacion del Colegio,

composicion de la junta y
actividades que se desa-
rrollan. La delegacion
de Divina Pastora, por
su parte, explicaron la
estructura de la compa-
fifa y el modelo de nego-
cio que desarrollan.
Herrera aprovechd el
encuentro para cursar
una invitacién oficial a la
entidad valenciana para
participar en la décima
edicion de Forinvest, que
tendrd lugar el préoximo
mes de marzo. Los repre-
sentantes de Divina Pas-
tora Seguros manifesta-
ron un gran interés en la
cita y se comprometieron
a estudiar con deteni-
miento la posibilidad de
participar en este cer-
tamen ferial tan impor-
tante para el sector ase-
gurador.



1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

FORINVEST 2017 SE PRESENTA ANTE EL
SECTOR ASEGURADOR

La décima edicién de FORINVEST, que
se celebrara en marzo en Feria Valencia,
tendrd al seguro como uno de sus pila-
res principales. Asi se manifestd en la
presentacién del certamen a las sector
asegurador, desarrollada el pasado 14
de noviembre ante una nutrida repre-
sentacion tanto de las aseguradoras
como de los colegios profesionales de
mediadores de seguros de la Comuni-
dad Valenciana.

El conseller de Hacienda y Modelo Eco-
nomico de la Generalitat Valenciana y
presidente del comité organizador de
FORINVEST, Vicent Soler, del que dijo
que «es un certamen cada vez maés
grande y mds consolidado», subrayando
el rotundo apoyo del gobierno valen-
ciano a su celebracion. Soler ensalzé
al sector asegurador como «una acti-
vidad que en tiempos de crisis no sélo
se mantuvo, sino que ademas ayudd
a adaptarse a las empresas a las nue-
vas circunstancias». En ese sentido, el
conseller dijo que en un contexto en el
que urge «un cambio de estrategia com-
petitiva en el sur de Europa» el seguro
tienen «una importancia capital», parti-
cularmente los mediadores, ya que «los
empresarios no necesitan un vendedor,
sino un asesor que conozca sus necesi-

29

dades reales». Finalmente, emplazé a
todo el sector a participar activamente
en el proceso de adaptacion de la Direc-
tiva al marco espafiol.

En la presentacién también tomé la
palabra Francisco Alvarez, director
general de Economia de la Generali-
tat Valenciana, subrayd que «el seguro
es mucho mas de lo que la sociedad
percibe», haciendo un llamamiento a
todo el sector para hacer «un esfuerzo
de pedagogia» para transmitir a la ciu-
dadania «la funcién social» del sector.
Ademads, volvid a poner a disposicion
de los mediadores la direccion gene-
ral subrayando que «no somos regu-
ladores, sino supervisores que somos
compafieros de viaje de los mediadores
para cuidar por la integridad de la acti-
vidad».

Monica Herrera, como presidenta del
Consejo de Colegios de Mediadores de
Seguros de la Comunidad Valenciana,
avanzé como tema central del Foro
Internacional del Seguro las consecuen-
cias de la aplicacién de la Directiva de
Distribuciéon de Seguros en Espaiia,
para lo cual se van a elaborar unas
mesas de debate con ponentes de pri-
mer nivel. Herrera apunté como obje-
tivo para la décima edicién «superar la

cifra de 1,700 asistentes» que se regis-
tré en Forinvest 2016. Ademas, afadio
que «todos hemos visto crecer el Foro
Internacional del Seguro hasta lo que
es hoy, desde aquellos primeros cuatro
expositores», por lo que a la vista de
los resultados «vamos a a seguir en la
misma linea que las ediciones anterio-
res».

El director de Forinvest, Alejandro
Roda, agradeci6 publicamente al conse-
ller Soler su compromiso con el certa-
men al aceptar de nuevo la presidencia
«a pesar de lo apretado de su agenda».
En su intervencion Roda hizo un repaso
a las cifras globales de la anterior edi-
cién, que logrd la asistencia de mds de
6,400 personas durante las dos jorna-
das en las que se desarrolld, y marcd
como los cuatro pilares principales de
la décima edicion el fomento de la cul-
tura financiera, la consolidacién del
certamen como nexo con el mundo
empresarial y como foro de emprendi-
miento y el apoyo al sector asegurador
y, particularmente, a los mediadores de
seguros.

Ademads, en la presentaciéon tomo la
palabra Manel Vila, del Consejo Ase-
sor del Consejo General de Colegios de
Mediadores de Seguros de Espafia,
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IGNACIO SORIANO, MEDALLA AL MERITO COLEGIAL

Ignacio Soriano, ex-presidente del
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia, recibi6 el pasado
22 de noviembre la medalla al mérito
colegial otorgada por el Consejo Gene-
ral de los Colegios de Mediadores de
Seguros, acto en el que también se dis-
tinguid a Vicente Tardio, ex-consejero
delegado de Allianz.

Soriano agradecié la medalla ase-
gurando que “en el libro de mi vida
esta pagina estd a todo color”. Tam-
bién quiso agradecer a los presidentes
de los tres colegios de la Comunidad
Valenciana, Monica Herrera, Eusebio
Climent y Antonio Fabregat, el hecho
de proponer su nombre para el galar-
dén, subrayando que “ha sido una
gozada trabajar junto a ellos todos
estos afios”, y haciendo extensivo este
reconocimiento “a los tres colegios, a la
permanente del Consejo y a su pleno,
y a su presidente, José Maria Campa-
badal”. Soriano recordé también con
especial carifio “al equipo con el que
he trabajado durante estos afios y que
han tenido el detalle de acompafiarme
hoy en este acto y, por supuesto, a los
trabajadores del colegio: esta medalla
va acompafiada de todos vosotros”.
Sobre su experiencia como miem-
bro del comité organizador del Foro
Internacional del Seguro de Forinvest
matizé que “ha sido un honor haber
estado trabajando en pro del sector
asegurador y de la mediacién”.
Moénica Herrera, por su parte, elogio
los méritos de Soriano para recibir el
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galardon, “un merecido premio por su
magnifica labor desarrollada como pre-
sidente del Colegio”. Herrera repasd
su trayectoria laboral, que se inicid
en 1983 en la aseguradora DKV y que
continué en 1992 en lo que, seglin
Herrera, es su verdadera vocacion:
ser corredor de seguros. Subrayé que
Soriano, “siempre ha logrado man-
tener en su vida profesional los mis-
mos valores que muestra su deporte
favorito, el ciclismo: llegar a la cima
con constancia, esfuerzo e ilusién”.
También recordd que Soriano entrd en
1998 en la comision de corredores del
Colegio de Valencia, “y en 2008 formé
Su propio equipo con quince comparfe-
ros entre los que yo estaba”. Presidente
de 2008 a 2016, “gestiond el colegio
como una empresa, y ha conseguido
llevarlo a lo mas alto, restableciendo
las relaciones con todas las entidades,
que entonces no estaban en su mejor
momento”.

Moénica Herrera remarcé que “como
miembro del comité organizador de
Forinvest ha impulsado el Foro Interna-
cional del Seguro, que el afio que viene
celebrara su décima edicion”. En este
sentido traslado las palabras de reco-
nocimiento del Conseller de Hacienda
y Modelo Econdmico de la Generalitat
Valenciana, Vicent Soler, en las que
manifestdé “su reconocimiento perso-
nal e institucional por su inestimable
colaboracién con la Generalitat, y por
su dedicacion y participacion en Forin-
vest”.

Herrera: “Ignacio
Soriano ha
conseguido llevar

el Colegio a lo mas
alto, restableciendo
las relaciones con
todas las entidades”

José Maria Campabadal manifesto
que la concesién de esta medalla “es
muy merecida, y se le otorga a una
persona distinguida en su labor en la
presidencia en el Colegio de Valencia
por su caracter de buscar el consenso
y el equilibrio en las relaciones entre
mediadores, aseguradoras y el sector”.
También destacd que tanto Soriano
como Tardio “recogen la estima de la
practica totalidad de los profesionales
del seguro, porque han hecho de la dis-
creciéon, humildad y pasién por el tra-
bajo los ejes de su vida”.

Para Campabadal “Ignacio es un
amigo, porque alguien con la sencillez
y la prudencia de Nacho tarde o tem-
prano acaba siendo un compafiero de
viaje insustituible”.
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LIBERTY Y EL COLEGIO DE CASTELL(]N
RENUEVAN SU COLABORACION ANUAL

Liberty Seguros y el Colegio de Media-
dores de Seguros de Castell6n han reno-
vado el acuerdo de colaboracién por el
que la entidad aseguradora apuesta por
la formacién de estos profesionales, asf
como por el patrocinio para apoyar y
fomentar las actividades que favorezcan
el desarrollo de los mediadores colegia-
dos.

La aseguradora apoyara y fomentara las
actividades que contribuyan al desarrollo
de los mediadores colegiados. Asimismo
tendrd presencia en todos los actos orga-
nizados por la Institucion castellonense
y ésta se compromete a ofrecer y poner
a disposicién de Liberty Seguros, salas
de reuniones o servicios propios para la
celebracién de jornadas o presentaciones
dirigidas a mediadores.

En la firma del acuerdo, que cuenta con
un periodo de vigencia anual, corri6 a
cargo de Antonio Fabregat, Presidente
del Colegio de Castellén y Francisco
Fons, director territorial de Levante del
grupo Liberty Seguros.

“En Liberty creemos en la mediacion
como la figura profesional mas relevante

Noviembre-Diciembre 2016

Castellon

del sector y apostamos por ellos como
nuestra red mds importante de capta-
cién y relacion con el cliente. Ponemos
al mediador en el centro y por ello cada
afio renovamos nuestro acuerdo con este
y otros Colegios cuya labor por la media-
cién compartimos dia a dia”, sefiald el
director territorial de Levante de Liberty
Seguros.

Por su parte, Antonio Fabregat destacd y
agradeci6 la importancia de este acuerdo
ya que Liberty “es una compafifa que
tradicionalmente ha colaborado con el
Colegio, asi como con otros muchos a lo
largo de toda nuestra geografia, y supone
un apoyo tanto para la instituciéon como
para todos sus colegiados”.

Este acuerdo es un ejemplo mds de la
firme apuesta que Liberty Seguros esta
haciendo por la figura del mediador
como promotor del negocio asegurador
e intermediario estratégico en los planes
de crecimiento de la compafiia. Liberty
Seguros estd implementando una estra-
tegia que apuesta por el crecimiento
empresarial de la aseguradora a través
de la figura del mediador.

Valencia

Este acuerdo es un
ejemplo mas de la
firme apuesta que

Liberty Seguros
esta haciendo por la
figura del mediador
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ASISA'Y EL COLEGIO DE
ALICANTE FIRMAN UN
ACUERDO DE PATROCINIO

ASISA se convierte en el cuarto patrocinador del Colegio
de Alicante. Cabe destacar que los patrocinadores profun-
dizan ain mas en la colaboracién con el Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de Alicante, dado que
ademas la seguradora fomentara especialmente la cole-
giacion especialmente entre sus agentes exclusivos.
Asimismo, la aseguradora tendra presencia en todos los
actos organizados por el Colegio, quien pone a disposi-
cion de ASISA Seguros, salas de reuniones o servicios
propios para la celebracién de jornadas o presentaciones
dirigidas a mediadores.

ASISA Seguros velara por el
desarrollo formativo a nivel
profesional y empresarial de

los mediadores y colaborara en
cursos de formacién, seminarios y
conferencias del Colegio

ASISA Seguros velara por el desarrollo formativo a nivel
profesional y empresarial de los mediadores. Ademas
colaborara en cursos de formacién, seminarios y confe-
rencias, asi como actividades sociales y culturales que
decida el Colegio de Mediadores.

La renovacién de este convenio bilateral pone de mani-
fiesto la satisfaccién de ambas instituciones con el cum-
plimiento del mismo. Firmaron este convenio el presi-
dente del Colegio de Alicante, Eusebio Climent Mayor, y
el gerente de la delegacidn de Alicante, Gabriel Castillo
Alonso.
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EL COLEGIO DE VALENCIA'Y
XENASEGUR RENUEVAN SU
PROTOCOLO DE COLABORACION

El pasado 11 de noviembre,
el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Valencia renovo su protocolo
de colaboracién con Xenase-
gur, agencia de suscripcion
especializada en mediacion
de seguros. De esta forma, el
Colegio de Valencia continta
reforzando su posicién de
referencia de la mediacién en
la provincia.

El acto de firma de la reno-
vacién se realizé en las ins-
talaciones colegiales y contd
con la presencia de Moénica
Galera, directora de Xenase-
gur, y de Monica Herrera,
presidenta del Colegio.

Una reunion de trabajo a la
que también asistieron Jorge
Moreno, director comercial
de la entidad, y Rafael Pera-
les, gerente del Colegio, sir-
vid de predmbulo a la firma.
En dicha reunion, los repre-
sentantes de Xenasegur des-
tacaron su apuesta exclusiva
por los corredores y agentes
vinculados como canal de
comercializacion de sus pro-
ductos. Ademds, pusieron
de manifiesto su politica de
potenciacién de la figura de
las agencias de suscripcion
en el sector.

Monica Galera, declaré que
“desde Xenasegur estamos
muy orgullosos de poder
renovar este acuerdo con una

La firma del
convenio se
produjo un dia
después de la
celebracion de
una jornada de
la entidad sobre
transformacion
digital y
motocicletas

institucién de gran prestigio
y experiencia en el asesora-
miento y apoyo de la labor
de los mediadores de segu-
ros como lo es el Colegio
de Mediadores de Valencia.
Siendo fieles a nuestra filo-
sofia de apoyo al sector, en
Xenasegur buscamos lograr
un mayor acercamiento con
los profesionales de Valencia
e impulsar nuevas redes de
trabajo y formacion.”

La firma de este convenio
de colaboracion se produjo
un dia después de la jornada
de formacién que la entidad
realizé en las instalaciones
del Colegio de Valencia, y
que verso sobre la transfor-
macién digital y el sector de
las motocicletas.
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UNION ALCOYANA Y EL COLEGIO DE ALICANTE FIRMAN
UN CONVENIO DE COLABORACION

Eusebio Climent, presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante y Enrique Jorge Rico,
director general de Unién Alcoyana Seguros, firmaron
un acuerdo de colaboracién. Ambas partes destacaron la
excelente relacion que les une. La firma del convenio tuvo
lugar en la Sala de Juntas del Colegio.

Gracias a este protocolo, Unién Alcoyana podra usar las
instalaciones del Colegio de Alicante para realizar las pre-
sentaciones de sus productos a los mediadores, publici-
dad estatica en sus actos, informacién sobre los actos que
organiza el Colegio (conferencias, jornadas de estudio
seminarios, etc.).

Unién Alcoyana podra usar las
instalaciones del Colegio de Alicante
para realizar las presentaciones de
sus productos, publicidad estatica
en sus actos, etc.




PREVISORA GENERAL REUNE A MAS DE 140 MEDIADORES EN SU
ENCUENTRO ANUAL ORGANIZADO EN EL COLEGIO DE VALENCIA

Exito total de asistentes y lleno abso-
luto el pasado jueves en el Salén de
Actos de la sede institucional del Cole-
gio de Mediadores de Valencia, donde
Previsora General organizd su ya tra-
dicional Encuentro Anual con sus
colaboradores de la zona. Presidieron
la jornada el Director General de la
mutualidad, Jordi Busquet,y el Direc-
tor de la Zona de Levante y Baleares,
Sergio Alonso.

Durante el primer bloque de la jornada,
en la que intervino Sergio Alonso, se
hizo hincapié en las descobertura que
el colectivo de profesionales autoé-
nomos puede sufrir en caso de baja
laboral, incapacidad o fallecimiento y

se presentaron los diferentes produc-
tos que Previsora General ofrece para
cubrir estas necesidades. Por otro lado,
los responsables de cuentas en la zona
de Levante, Fernando Heine y Miguel
Marchante, presentaron a los asistentes
las diferentes herramientas comerciales
y campafias que la mutualidad pone a
disposicién de sus colaboradores.

En la segunda parte, Alfonso Linares,
Director de Desarrollo de Corredui-
dea, que particip6 por segundo afio
consecutivo en la jornada de Previ-
sora General, ofrecid a los asistentes
un taller practico titulado “Evoluciona
tu Correduria II. El nuevo corredor de
seguros”, donde se abordaron los pasos

que hay que seguir para hacer un ana-
lisis comercial de una correduria, se
repasaron las habilidades comerciales
y personales necesarias para que un
corredor haga mas efectivo su negocio
y se generaron ideas para crear campa-
fias publicitarias diferentes y efectivas.
Al finalizar el encuentro, el Director
General de la mutualidad comenté
que ‘este tipo de jornadas nos ayudan
a consolidar nuestra red de mediacién
y a fortalecer la presencia de Previsora
General en la zona de Levante y que
estaba muy satisfecho con el éxito de
asistentes y la participacién que los
mediadores han demostrado durante
toda la jornada’.

UNION ALCOYANA PATROCINA LA CATEDRA DE CULTURA
DIRECTIVA'Y EMPRESARIAL DE LA UPV

Unién Alcoyana Seguros, se ha sumado como patrono a la
Catedra de Cultura Directiva y Empresarial de la Univer-
sidad Politécnica de Valencia (UPV). Al Acto de adhesion,
que tuvo lugar el pasado 15 de noviembre acudié Enrique
Jorge Rico, director general de la Compafiia y Guillermo
Latorre, director de Administracién-Financiero.

En el mismo, Enrique Jorge Rico resaltd la importancia de
“asegurar las posibilidades profesionales de la generacion
del futuro, aunando fuerzas entre el tejido empresarial y
las instituciones educativas. La generacion de conocimiento
en el presente, servira de referente en el desarrollo profe-

sional de los alumnos”. El acto de adhesion fue presidido
por el rector de la UPV, Francisco Mora, y la presidenta del
Consejo Social, Ménica Bragado, quien destacd que la uni-
versidad quiere contar con una “mayor representatividad
del tejido empresarial valenciano, y ampliar las oportuni-
dades y conocimientos para los alumnos”. En esta catedra
los patronos son una pieza clave de su éxito ya que “par-
ticipan activamente durante el curso, bien mentorizando
proyectos, con visitas a sus empresas o formando parte de
las sesiones formativas donde aportan sus experiencias”,
afiadié Bragado.
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1, NOTICIAS DEL SECTOR

Un 40% de las reparaciones del hogar,
no cubiertas por el seguro, ya las realiza
uno mismo o con la ayuda de un fami-
liar o amigo, segtn el andlisis realizado
por Multiasistencia para Mutua de Pro-
pietarios, la aseguradora especialista en
la propiedad inmobiliaria. El informe
pone de manifiesto que la crisis y la uti-
lizacion de internet para informarse a
través de videos tutoriales y documen-
tacion subidos por los propios usuarios,
han provocado el éxito de la tendencia
DIY (Do It Yourself).

La fontaneria, principalmente vinculada
a problemas en radiadores y griferia de
cocina y bafios (27%), las reparaciones
de electrodomésticos (20%) —cargas
de aires acondicionados y sustituciéon
de piezas en lavavajillas y lavadoras, el
cerrajero (10%) o el electricista (7%),
son algunas de las reparaciones del
hogar mas frecuentes a las que el ciuda-
dano medio ya se enfrenta.

No en vano, los costes de reparacion de
estas averias domésticas son elevados,
situdndose la reparacién de calderas
como la de mayor gasto, con 142€ de
media. Le sigue el cerrajero (125€), el
electricista (99€), el fontanero (96€),
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y el técnico de electrodomésticos del
hogar, con 90€.

“Aunque hay determinadas tareas de
reparacion y mantenimiento que deben
ser realizadas exclusivamente por un
profesional cualificado, existen otras
muchas que pueden ser desarrolladas
por uno mismo, siempre y cuando se
tengan unos conocimientos bdsicos y
cierta pericia”, asegura José Luis Marin,
Director Técnico y de Siniestros de
Mutua de Propietarios.

En este sentido, el Director General
de Multiasistencia Borja Diaz matiz6
que “es importante que un profesional
experto realice los trabajos complicados
para evitar las posibles consecuencias
de una reparacion mal ejecutada. Si el
cliente quiere ahorrar tiempo y dinero
lo mejor es que recurra a un profesio-
nal, porque muchas veces lo barato
sale caro”. De acuerdo con el andlisis
realizado entre 23.672 hogares y 552
comunidades de propietarios, al afio se
realizan 2,5 intervenciones por hogar
de media, y 6,3 intervenciones en las
comunidades de propietarios.

En relacion al gasto medio de cada inter-
vencion, si sumamos a los oficios mas

sencillos aquellos otros que requieren de
una especializacion y de herramientas
profesionales, como el acuchillador; el
calderista o el pocero, se podria estable-
cer un gasto medio por reparacién que
ronda los 132 €. Por ejemplo, el gasto
medio de un propietario en Barcelona
asciende a 127€; en Madrid, 160€ ; en
Valencia, 127 € y en La Corufia, 132 €.

Las Comunidades de Vecinos

Las asistencias en Comunidades de Veci-
nos son trabajos de mayor envergadura,
y por ello el precio medio es un 75%
mas elevado que el de las asistencias de
hogar, situdndose en 231 €.

En el caso de las comunidades, los tra-
bajos solicitados de mayor importe son
las grandes reformas (contratistas) que
alcanzan un precio medio 1.330 €,
seguidos de las reparaciones de tejados
(786%€) y la poceria (304 €).

En relacién al tipo de asistencias solicita-
das para comunidades, las mas habitua-
les son de pintura (56%), mientras que
un 25% se reparte a partes iguales entre
la albafilerfa y la fontaneria. El cuarto
gremio solicitado es el carpintero en un
9% de las solicitudes.
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¢Cuando toma la decisién de traba-
jar en el sector asegurador? ¢Era una
opcion que tuvo presente durante su
periodo de formacion?

Sinceramente, fue un poco por casuali-
dad, entre los afios 92 y 93 estaba estu-
diando y necesitaba ingresos, por lo
que le solicité ayuda a mi hermano José
Maria, él era comercial en una Compa-
fifa de Seguros y empecé trabajando
en Cover Internacional Correduria de
Seguros SA; ironicamente, buscaba tra-
bajo para tener ingresos y acabe traba-
jando gratuitamente durante 6 meses,
alli aprendi la profesiéon y decidi que
debia ampliar mis estudios, por lo que
me matriculé en el Curso Superior de
Mediador de Seguros del Colegio de
Mediadores de Seguros de Valencia,
acabé siendo socio de dicha correduria,
pero afios después, concretamente en
1999, la abandoné para empezar en
solitario la aventura de ser empresario
Corredor de Seguros, animado y apo-
yado en todo momento por mi enton-
ces novia Verdnica Frontera, quién me
ha acompafiado y apoyado todo este
tiempo.

¢Qué es lo que mas le satisface de
su trabajo diario como mediador de
seguros?

Todo, desde el trabajo técnico en el
mundo de la empresa, hasta la nego-
ciacién con las aseguradoras, pero
sobre todo la relacién con el cliente,
ver que el cliente estd satisfecho y feliz
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tras un siniestro, que valora el trabajo
bien hecho y nuestra profesionalidad.

¢El cliente es consciente del valor
del asesoramiento que aporta un
mediador?

En mi opinién, todos los clientes nece-
sitan asesoramiento, por sencillo que
sea el riesgo, pero no todos lo saben
valorar, aunque vivimos una época
donde la informacién esta al alcance
de todo el mundo, cada vez saben mas
pero al mismo tiempo estdn menos
informados, aunque parezca una para-
doja; lo cierto es que iiestdan hechos un
lio!! y acaban comprando no saben qué
por precio y cada vez mas necesitan el
asesoramiento y conocimientos de un
mediador de seguros independiente
y profesional que vigile sus intereses.
Considero que nuestro valor afiadido y
asesoramiento es mas apreciado en los
riesgos técnicos.

Ha formado parte durante doce aiios
de la Junta de Gobierno del Colegio
de Valencia. ¢Con qué se queda de
todo ese periodo?

Indudablemente, con las personas; he
tenido la suerte de formar parte de tres
equipos distintos donde he aprendido
mucho de mis compaifieros, es una
experiencia muy reconfortante tener la
oportunidad de trabajar por tu profe-
sién y por los colegiados, es algo que
todos deberiamos hacer al menos una
vez en nuestra vida.

Juan Remoli

“UN PROFESIONAL
NO DEBE DEJAR DE
ACTUALIZARSE”

En este periodo, ¢ha cambiado
mucho el sector? ¢Y el Colegio?
Muchisimo diria yo, este sector esta
muy vivo, cambia diariamente por lo
que imagina cudnto habra cambiado
en 12 afios, y el colegio se adapta a las
nuevas circunstancias lo mds rapida-
mente posible para una instituciéon de
estas caracteristicas.

En la actualidad, ésigue participando
de la vida colegial?

Por supuesto, un profesional no debe
dejar de actualizarse, formarse y rela-
cionarse, tanto con sus compafieros de
profesién como con los proveedores y
el colegio atina todas esas necesidades.

Para los que todavia dudan: diganos
una razon por la cual un mediador
debe estar colegiado.

El colegio es la tnica entidad con dere-
cho de representacién del colectivo de
la mediacion, y aunque las necesidades
de Corredores y Agentes sean distintas
en el Colegio nos sentimos todos repre-
sentados, ademads los servicios que nos
presta restituyen con creces la cuota
colegial, departamento juridico, perita-
ciones, formacién, departamento aten-
cion al cliente, aulas, despachos y un
sinfin de servicios..., pero sobre todo
la defensa de nuestra profesion, aun-
que no sea obligatorio, la colegiacién
es necesaria para ejercer con garantias
nuestra profesion, por el bien de nues-
tros clientes.



¢Qué motivo le impulso a escoger el
seguro para empezar su trayectoria?

Mi inicio en el sector fue casual. Estaba
preparando oposiciones a funcionario,
a la vez que realizaba practicas en el
Juzgado de Castellén y, el abogado de
una aseguradora me propuso trabajar
en ella. Yo desconocia absolutamente el
seguro pero, desde el primer dia, tuve
el convencimiento de que se trataba de
un sector apasionante. Escogerlo me ha
proporcionado formacién profesional,
crecimiento personal y muchas satisfac-
ciones.

Se inicio en el sector no desde el lado
de la Mediacion, sino del de las com-
paiias. ¢Cuando decidié empezar a
trabajar como mediador?

Trabajé trece afios en dos aseguradoras.
Estuve seis afios en el departamento
técnico de La Estrella y siete afios en
La Suiza, realizando funciones comer-
ciales y de direccion de sucursal. A raiz
del proceso de fusién de dos grupos
aseguradores, tuve la oportunidad de
hacer lo que realmente queria; poner en
practica todo lo que yo les transmitia a
los mediadores. En 1999 empecé en la
mediacién y espero seguir muchos afios.

¢Qué le ha aportado la experiencia de
trabajar en una aseguradora para su
labor diaria como agente?

Trabajé en dos grandes aseguradoras.
Una lo era en tamafio y la otra en cali-
dad humana y formativa, que es lo méas
importante en este sector y te dota de
profesionalidad; esto es, amplios cono-
cimientos de los ramos y sus cobertu-
ras, de las leyes que regulan el seguro,
de fiscalidad, de las necesidades de

los clientes y como dar respuesta a las
mismas. Por ello, adquieres una vision
panordmica de todas las funciones téc-
nicas y comerciales del sector.

¢Qué diferencias hay entre el trabajo
en una aseguradora y el de media-
dor?

Teodricamente, el fondo es el mismo:
captar, satisfacer, fidelizar y retener.
La diferencia, que no es poca, reside en
que la aseguradora focaliza al mediador
y, éste, al cliente. Hoy en dia, la com-
pafiia no conoce a su cliente y a éste,
la verdad sea dicha de paso, poco le
importa la compafifa, siendo el nexo
entre ambos el mediador. Nuestro dia a
dia es el cliente y asi nos lo reconoce.
Las aseguradoras invierten mucho en
fidelizar al cliente y los resultados son
desoladores; el sector estd atomizado,
con 250 compaiiias, sin presencia fisica
en las ciudades, por lo que la exposicion
al cliente recae en nosotros.

¢Por qué se decidid por la figura de
agente exclusivo?

Mi socio Felipe Cataldn y yo estuvimos
11 afios operando como correduria. Ya
en plena crisis econdmica nos dimos
cuenta que no teniamos suficiente
volumen de negocio para satisfacer a
todos nuestros proveedores y ello nos
afectaba, entre otras muchas cosas, a
la colocacién de riesgos. Con Beltran y
Cataldn S.L. iniciamos la nueva etapa
como agencia exclusiva de Zurich, de la
cual estamos muy satisfechos. Es cierto
que tenemos ciertas limitaciones, pero
contamos con el esfuerzo y flexibilidad
de nuestra aseguradora. La reconver-
sion de corredores a agentes exclusivos

Castellon de la Plana

“LA EXPOSICION
AL CLIENTE DE LAS
COMPANIAS RECAE
EN LOS AGENTES”

ha hecho que las aseguradoras sean hoy
mejores.

¢Cudles son los ramos en los que
mejor desenvuelve su labor?

Nuestro target siempre ha sido la Pyme
y, por ello, son los ramos inherentes a
la misma en los que mejor me desen-
vuelvo. Personalmente, como ramos
puros, me encanta la responsabilidad
civil, el transporte y todos los productos
de Vida y Ahorro.

¢Hay clientes que vuelven hacia el
canal mediado tras pasar por lineas
directas, bancaseguros, etc?

Al primero se van unicamente por
precio. Por desgracia o, més bien, por
vergilienza, no suelen volver. Por el
contrario, el cliente que se va a la ban-
caseguros, lo hace por motivos aje-
nos al seguro o mediacion en si, pero
entiendo que no tiene otra alternativa.
Le obligan a contratar sus seguros de
empresa, transportes, responsabilidad
civil, etc. con ellos sin ningun tipo de
andlisis ni asesoramiento. La prueba de
ello es que, mientras dura su cautive-
rio, nos sigue pidiendo consejo. Es un
cliente que, en realidad, no se va; en el
momento que puede, vuelve.

¢Participa de los servicios que presta
el Colegio de Castellon?

La labor de los Colegios es muy impor-
tante, asi como los servicios que presta.
Ademads de la amplia formacién de cali-
dad que imparte periddicamente, a la
cual acudo siempre que es de mi inte-
rés, utilizo el asesoramiento juridico
gratuito para los colegiados, un servicio
bésico para nuestra labor diaria.
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PLAYAS... Y MUCHO MAS

Situada en la comarca de La Safor, a
tan solo 9 kilémetros de Gandia y a 77
de Valéncia, en el limite meridional de
la provincia de Valencia, Oliva destaca
no solo por su entorno natural, sino
por su importante patrimonio monu-
mental, y por ser un importante centro
economico valenciano.

Aunque sus primeros vestigios pobla-
cionales provienen de la Cova Fora-
dada y se remontan al Paleolitico
Medio, el origen de la poblacién es
arabe y en época musulmana depen-
di6 de la taifa de Dénia. Tras la con-
quista de Jaume I, en el siglo XIII, fue
donada a la familia Carrds. Mas tarde
pasé a manos de la familia Centelles,
obteniendo a mediados del siglo XV el
titulo de Condado. Una demarcacién

territorial que incluia Pego, Murla,
La Font d’En Carrds, Potries, Hixber
(antiguo lugar anexo a la parroquia de
Orba, Alqueria Nova y Rafelcofer. Pos-
teriormente formé parte del Ducado
de Gandia, para pertenecer mas tarde
a la casa de Benavente y a finales del
siglo XVIII a la de la Osuna. En el siglo
XIX con la nueva divisiéon territorial
pertenecio a diferentes provincias: en
1822 a la provincia de Xativa, en 1833
a la de Alicante y finalmente, en 1847,
a la de Valencia.

Su economia ha sido tradicionalmente
agraria. Durante la época islamica fue
un importante centro productor de
cafla de azucar y seda, pero a partir
del siglo XIX los citricos se convirtie-
ron en una auténtico monocultivo. En



el siglo XX experimentd un importante
desarrollo industrial, principalmente
con industrias derivadas de la produc-
cién agricola. A partir de 1960 cobrd
auge el sector servicios y el turismo,
siendo éste ultimo uno de los princi-
pales motores econdmicos de la loca-
lidad.

La importancia turistica se la debe
a sus playas de arena fina, que junto
a calido clima de la zona, han hecho
de Oliva uno de los destinos turisticos
mas destacados del litoral valenciano.
Las dunas son la principal defensa de
estas playas, constituyendo un ecosis-
tema dunar muy interesante y una uni-
dad paisajistica de gran belleza.
También hay destacar el Parque Natu-
ral de la Marjal Oliva-Pego y la Font
Salada. La primera es un dominio de
agua dulce de extraordinario encanto
paisajistico, que alberga una gran
riqueza faunistica, especialmente de
aves. La Font Salada, por su parte, con
sus aguas de temperatura constante
son un destino termal muy indicado
para tratamientos de las enfermedades
dermatoldgicas.

En cuanto a su patrimonio artistico,
Oliva cuenta con abundantes muestras
religiosas y civiles. Entre su edificios
religiosos destaca la Iglesia de Santa
Maria la Mayor, de estilo neocldsico.
Construida en el siglo XVIII sobre los
restos de un templo anterior del siglo

XIII, del que conserva una capilla
gbtica.

La capilla de la Virgen del Rebollet,
ubicada dentro del convento de las
carmelitas, es una interesante ejemplo
de arquitectura barroca. En su inte-
rior se venera la imagen titular, del
siglo XIII, una de las representaciones
marianas mds antiguas de la Comuni-
dad Valenciana.

Otros edificios religiosos a destacar la
Iglesia de Sant Roc, antigua mezquita
de la localidad convertida en iglesia en
el siglo XVI, en cuyo interior se pue-
den completar las frescos pintados por
Antonio Cortina. Las ermitas de san
Vicente y san Antonio son dos ejem-
plos interesantes de arquitectura reli-
giosa popular del siglo XVIII.

El patrimonio civil y militar no es
menos importante. No hay que dejar
de visitar los restos del palacio de los
Centelles, construido en los siglos XV
y XVI. Tampoco hay que olvidar la
llama Aula de Gramatica, construido
en el siglo XVIII por el erudito Gregori
Maians, nacido en la localidad. Muy
cerca del centro urbano se encuentran
los castillos de Castellar y de Santa
Anna.

Oliva cuenta con una buena oferta
hostelera en el centro urbano y en la
zona de la playa, uno de los centros de
ocio mas importantes de la comarca de
La Safor.

FICHA:

Localidad: Oliva
Comarca: La Safor

Distancia: Valencia, 82 km.
Alicante, 100 km. Castellén,
164 km.

Como llegar: Desde Valencia,
por la AP7, tomar la salida 61
(salida 62 desde Alicante) hacia
la N232 direccién Pego-Oliva.

Qué visitar: La Vila, Palau Condal,
Torre del carrer de la Comare,
Parc Natural de la Marjal Oli-
va-Pego, Palau dels Centelles,
ecosistema dunar.
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EL AHORRO, PIEDRA ANGULAR DEL PROGRESO

FICHA:

Titulo: EI ahorro en perspectiva
histérica. Una herramienta para
el progreso de las personas y la
sociedad

Autor: Claudio Marsilio
Edita: Fundacién Mapfre
Aior: 2016

98 paginas

Descarga: Gratuita en https://
www.fundacionmapfre.org/
documentacion/publico/i18n/
catalogo_imagenes/grupo.cmd?-
path=1089956

DIRECTORIO

La practica del ahorro no
es una invencién moderna
como podria parecer. Desde
siempre, el sentido del aho-
rro ha sido innato a las per-
sonas y atraviesa la historia
de las grandes civilizacio-
nes de la Antigiiedad. Asi lo
demuestra el autor Claudio
Marsilio en su libro “El aho-
rro en perspectiva historica.
Una herramienta para el
progreso de las personas y la
sociedad”.

En un contexto donde pre-
domina la incertidumbre,
la mirada al pasado puede
servir de fuente de inspira-
cion. En sus paginas se des-
cubre que el ahorro se ha
encontrado en la base de
las relaciones sociales y se

\
ha desarrollado y perfeccio- El
nado durante siglos. El libro AH ”.{Hfﬂf J
muestra nNumerosos ejem- s
plos sobre las motivaciones , " ,ﬁ:""f TTVA
y mecanismos de los indi- ””“’(J.#

viduos y las familias para
ahorrar a lo lago de la his-
toria: desde Atenas y Roma,
pasando por la Italia del
Renacimiento hasta llegar a
la Espafia del Siglo de Oro.

Segun el autor, “hoy en dia,
los jévenes y no tan jéve-
nes, carecen de una actitud
previsora de cara al futuro,
en muchos casos porque no
pueden hacerlo. Pero his-
toricamente el ser humano
ha gestionado sus finanzas
de una manera responsable,
para hacer frente a cualquier

imprevisto”.
SOLUCIONES PARA EL SECTOR ASEGUIRADOR
soluciones empresariales
EUROSEGUROS

Programa para Agencia y Corredurias de Segures

Gestione su cartera
Multitarificador

Integracion con las compaiias
Multiagencia

902 99 50 53 - 86 666 24 01

Ernail: info@clickes

s ClIC . &8

HOH@¢

Ge 5T|Bg'é|(
* x
SOFTWARE DE GESTION DE ULTIMA TECNOLOGIA
Trabajo desde la Nube o Escritorio
Multidispositivo y Conectividad
Multitarificador Avant2 integrado
Automatizacion de tareas

Correo y SMS integrados

Plaza Alqueria de la Culla, r® 4 - 801 46.910 - Allafar (Valencia)

B 96122 5203-96 1225204 D sai@simsval.com
hitpothwee simsyal com

| FE
PEROLO s.a
REPARACION DEL AUTOMOVIT

Taller Multimarca
Chapa y Pintura
Revisiones v Mantenimiento
Pre L'TLV

www.talleresperolo.com

Damicilia social:
Stos. Justo y Pasior, 38 - 30 . 46021 VALENCIA
Tel.: 6 3659 57 5| - Fax 96 269 5703

Cmmima diel Mlar, 9
Poligono Industrial [T - 46120 ALBORAYA (Valencin)
Tel. 6 185 66 83 - Fax 96 18503 55
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