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ANTONIO FABREGAT

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

Ya comentamos en
el nimero ante-
rior de Mediadores
de Seguros lo que
significd el acto
de celebracién del
50 aniversario del
Colegio Profesional
de Mediadores de
Seguros de Valen-
cia. Baste recordar
la movilizacién en
el sector que generd,
seflal de la importancia que no solo los
mediadores, sino también todos los grupos
de interés en el aseguramiento dieron a la
efeméride. Una respuesta que, por fortuna,
también se pudo comprobar el pasado mes
de septiembre en los actos del cincuentena-
rio del Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellén, con un evento que
quiso ser diferente, innovando en todos sus
aspectos.

Tal como veran en las siguientes paginas se
apostd por su realizacion en horario mati-
nal, algo que en su momento nos sugirie-
ron los colegiados y que hemos de decir
que ha sido todo un acierto. Fueron muchos
los profesionales de Castellén y del resto
de la Comunidad que se desplazaron hasta
el puerto de la ciudad para compartir esta
celebracién con todos los colegiados caste-
llonenses. Quiero hacer una mencién espe-
cial al vicepresidente de COPAPROSE, José
Maria Campabadal, a la presidenta del Con-
sejo General, Elena Jiménez de Andrade,
y al presidente del Colegio de Zarago-
za-Teruel, José Luis Maiiero, que se despla-
zaran hasta Castelléon para compartir con
nosotros una jornada tan especial.

Me permitirdn los lectores utilizar esta tri-
buna, que es la de todos los mediadores de
la Comunidad Valenciana, para agradecer
su esfuerzo y dedicacién a todos los que han
hecho posible la brillante trayectoria del
Colegio de Castellén. He tenido el privilegio

UN ANO MUY ESPECIAL
PARA LA MEDIACION

de conocer a todas las generaciones que han
pasado por el mismo desde su constitucion,
y de trabajar codo con codo con todos ellos.
Y puedo decir, sin temor a equivocarme, que
su tremendo esfuerzo ha tenido el justo pre-
mio en la continuidad de la institucién cole-
gial y, lo que es méas importante, en la pres-
tacion constante de servicios al profesional y
en la defensa de sus intereses alld donde sea
necesario. En este sentido la celebracién de
los primeros cincuenta afios del Colegio de
Castelldn trajo noticias positivas. Tal como
nos comenté José Maria Campabadal, las
entidades vuelven a confiar en la mediacion
como canal prioritario de comercializacion.
Y si nos tenemos que referir a la administra-
cién, el discurso del director general de Eco-
nomia Sostenible, Paco Alvarez, fue clarifi-
cador sobre como se debe entender la figura
del supervisor: colaborador con el sector y
vigilante ante las malas practicas que per-
judican la reputacién de todo el colectivo.
También quiero recordar algunas de las
frases que los diferentes protagonistas nos
dejaron. Destacaré tan solo la apuesta por el
asesoramiento profesional que prestamos, el
optimismo con el que tenemos que encarar
el futuro o la importancia que se le da a la
formacidén de los profesionales. No en vano,
el inicio del Curso Superior de Seguros en
Alicante, Castellén y Valencia, del que se
informa también en este numero, es buena
muestra de ello.

En unos dias llegard el turno del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de
Alicante, que cerrara de esta manera el
ciclo de celebraciones de este medio siglo
de actividad en defensa del mediador pro-
fesional de seguros. El equipo del Colegio
de Alicante, encabezado por su presidente,
Eusebio Climent, estd preparando una con-
memoracioén a la altura de la efeméride que,
sin duda alguna, pondra el broche de oro
a un afio que los mediadores profesionales
de seguros no olvidaremos. Nos vemos en
Alicante.



CASTELLON CELEBRA SU 50 ANIVERSARIO
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El 50 aniversario del
Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Castellon se convirtié
en una reivindicacion
del papel de corredores
y agentes como garantia
de calidad para el cliente,
ademas de un homenaje
para todas las personas
que, durante el dltimo
medio siglo, han hecho
crecer la institucion
colegial

Ge

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellén celebrd el
pasado 22 de septiembre su 50 aniver-
sario con una acto que reunio a todo
el sector asegurador de la Comunidad
Valenciana, asi como a representantes
de la mediacion espafiola. Durante el
acto, que conté con la participacion
como ponente del ex-jugador de balon-
cesto Fernando Romay, se repaso la
historia del medio siglo de vida de la
institucion, ademds de hacer entrega
de diferentes premios y reconocimien-
tos.

El acto, que por primera vez se cele-
bré en formato matinal y en las insta-
laciones de la Sala OPAL en el Puerto
de Castellén, contd con la presencia
de numerosas personalidades de la
mediacion, encabezadas por la pre-
sidenta del Consejo General, Elena
Jiménez de Andrade, y por el director
general de Economia Sostenible de
la Generalitat Valenciana, Paco Alva-
rez. Tampoco faltaron los presidentes
de los colegios de Alicante, Valencia
y Zaragoza-Teruel, Eusebio Climent,
Modnica Herrera y José Luis Mafiero,
respectivamente; el jefe de la Unidad

de Mediacién de la Conselleria de Eco-
nomia Sostenible de la Generalitat
Valenciana, Jesus Valero; el vicepre-
sidente de COPAPROSE, José Maria
Campabadal y el director de Forinvest,
Alejandro Roda, ademds de nume-
rosos representantes de los colegios
profesionales de la provincia y de las
entidades aseguradoras que colaboran
con el Colegio, que también quisieron
aprovechar la oportunidad para felici-
tar ptblicamente a la institucién por su
medio siglo de vida.

Fernando Romay, ex-jugador de balon-
cesto del Real Madrid y de la seleccion
espafiola, ofrecié una charla motiva-
cional durante la que repasé su vida
profesional y que supuso una reivindi-
cacion de la formacion, la constancia,
el trabajo en equipo y la adaptacién a
los cambios. La velada tuvo su prélogo
y también su epilogo con la actuacion
del joven solista castellonense Jalohe y
con un coctel servido en las terrazas de
la sala OPAL, lugar de celebracién del
evento, que fue conducido por la perio-
dista Maribel Vilaplana y que sorpren-
dié por su formato innovador, reco-
giendo el sentir de muchos colegiados.
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FABREGAT REIVINDICALA
UNIDAD DE TODA LA MEDIACION

Antonio Fabregat, presidente
del Colegio de Castelldn,
tribut6 un sentido agradeci-
miento a “todos los que han
contribuido a mantener en el
tiempo la actividad del Cole-
gio; dos generaciones con las
que he tenido la suerte de
convivir”. Fabregat agradecio
la participacion de los media-
dores y los representantes de
las diferentes entidades ase-
guradoras en el evento, asi
como a la Administracion y
las diferentes organizacio-
nes sectoriales representa-
das. Tras ello, reivindico el
valor de la formacién para la
evolucién del sector, e hizo

un llamamiento a la unidad
de la profesion, asegurando
que “ser mediador profesio-
nal colegiado es un sello de
garantia calidad, y eso cada
vez lo valoran mds los consu-
midores”.

La intervencién del tam-
bién presidente del Consejo
Autondmico de la Comuni-
tat Valenciana antecedid la
proyeccion de un audiovi-
sual que repasé los cincuenta
afos de trayectoria del Cole-
gio, que finalizé con una
frase que se repitié durante
toda la mafiana: “orgullosos
de ser mediadores profesio-
nales de seguros”.

30 ANIVERSARIO

JIMENEZ DE ANDRADE:
“AFRONTEMOS EL FUTURO
CON OPTIMISMO”

“Gracias por dejarme compartir con vosotros este dia his-
térico”. Asi comenzd su intervencién Elena Jiménez de
Andrade, presidenta del Consejo General de los Colegios
Profesionales de Mediadores de Seguros, que tuvo unas
palabras de agradecimiento a Antonio Fabregat “por tu
dedicaciéon y entrega al Colegio”, felicitacién que hizo
extensiva a la institucidn colegial y a todas las personas
que la integran.

Jiménez de Andrade se dirigi6 a los colegiados y al resto
de profesionales presentes en el acto para hacerles una
peticion en relacion a los cambios que se avistan. Les
solicité capacidad de adaptacién y también que afronten
el futuro “con optimismo e ilusién” ante los cambios a
los que la mediacion se enfrenta en los proximos afios,
“manteniendo ese espiritu fundacional que nos ha llevado
hasta aqui”.

CAMPABADAL CELEBRA QUE LAS ENTIDADES
“VUELVAN A APOSTAR POR LA MEDIACION”

José Maria Campabadal, vicepresidente de COPAPROSE, comenz6 su
intervencidn con un homenaje a todos los colegiados de Castellén y, por
extensidn, de toda Espafia, que dedican parte de su tiempo a las tareas
colegiales, ademas de glosar la figura de Antonio Fabregat, “un auténtico
enamorado de su profesion”.

Campabadal se felicité por el hecho de que “las compaiiias, tras unos afios
de dudas, estan apostando claramente por la mediacion profesional. En
estos 50 anos de historia”, anadid, “ha habido toda clase de momentos,
algunos malos, pero en los dltimos afios se ha dado una importancia cre-
ciente al mediador”. Ello se produce, en su opinion, porque “sin un aseso-
ramiento profesional no se pueden vender seguros”.
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To TEMA DE PORTADA

50 ANIVERSARIO

ALVAREZ: “EL SEGURO SALVA EL FUTURO
DE MUCHAS FAMILIAS”

Paco Alvarez, director general de Eco-
nomia de la Generalitat Valenciana,
apel6 a la “labor social” del trabajo
realizado por los mediadores de segu-
ros, un valor que animé a transmi-
tir, “puesto que los seguros salvan el
futuro de muchas familias”. Alvarez
también quiso poner el acento en la
formacién y educacién en el dmbito de
la cultura aseguradora, “sobre todo a
los mas jévenes”. También record6 que
en su vida laboral estuvo “en el mismo
lado de los mediadores: el de asesor”,
tras lo cual asegurd que “no hay que

tener miedo de las palabras “asesor
financiero”.

El director general de Economia fina-
liz6 su intervencién destacando el
trabajo de la unidad de mediacion
en seguros privados. Segun dijo “os
puedo asegurar que tras haber sufrido
la vigilancia de la CNMV y el Banco
de Espafia en mi etapa profesional os
digo que la supervision que hace Jesus
Valero es la que se debe hacer, como
supervisor que ayuda al mediador y
vela por que no haya intrusismo que
denigre la profesiéon”.

HOMENAJE A LOS COLEGIADOS
MAS VETERANOS DE CASTELLON

- -
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La emocidn y el franco reconocimiento llegaron de la
mano de la entrega del premio al Colegiado de Honor del
Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Caste-
ll6n. En esta ocasion fue Santiago Falcd, con mas de 46
afos de pertenencia a la institucién y con una sélida tradi-
cién familiar a sus espaldas, el profesional homenajeado.
Su agradecimiento se repartio, a partes iguales, entre su
familia, compafieros de profesiéon y también del Colegio
“por haberme apoyado todos estos afios en mi actividad”.
Previamente se rindié homenaje a Miguel Angel Trilles,
que en este ejercicio cumple su 25 aniversario como cole-
giado. En su agradecimiento dejé una frase muy cele-
brada por el auditorio: “los mediadores somos los mejores
activos de las aseguradoras”.

8o

PREMIO ROTLLO 2017

Durante el acto el secreta-
rio del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros
de Castellén, Fernando Sol-
sona, hizo publico el resul-
tado de la votacion entre los
colegiados para decidir el
premio Rotllo a la entidad
mads destacada en su rela-
cién con los mediadores,
destacando la “gran parti-
cipacion de los mediadores
castellonenses”, demostrada
en el hecho de que se dio un
triple empate en la tercera
posicion, con lo que en total
hubo cinco finalistas: Axa,
Fiatc, Liberty, Plus Ultra y
Reale. Finalmente, el pre-

mio fue a parar a Plus Ultra.
Monica Gimeno, reciente-
mente nombrada directora
de la sucursal de Castellén
de la entidad, agradecid el
galardén asegurando que
“es un honor, y mas en un
dia tan especial para el Cole-
gio”.

Gimeno dedicé el galardén
a todo el equipo de Plus
Ultra en la territorial y a los
mediadores que dia, tras
dia, trabajan con la asegu-
radora, y quiso agradecer
igualmente “la extraordina-
ria acogida que los mediado-
res de Castellén me habéis
brindado”.
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LOS ALUMNOS DEL CURSO SUPERIOR DE SEGUROS DE
CASTELLON RECIBEN SUS ORLAS CONMEMORATIVAS

% COLEGIHY PROHFESICNAL DE MEDIAINIRES DE SEGURCE @
CASTHLLON

Cum SL PIZPJEIR nr Smums

é&&&&&&

[
b

a ﬁ a a ﬁ MHH-- naLab

Sddsh =
& i i

G

Promocion 2015-2016

% COLEGIO PROFESIONAL DE MEDIADORES DE SEGUROS #
CASTELLON
r.a &
{

“Curso SLI‘ERI{JH |:|£ SE(JUH{}S

$800030

RIXTN

Promocion 2016-2017

Los alumnos de las promociones 2015-2016 y 2016-2017
del Curso Superior de Seguros organizado por el Colegio de
Castellén tuvieron la ocasién de recibir las orlas en recuerdo
de su paso por el curso. Jesis Redon, vicepresidente del
Colegio, fue el responsable de entregarlas, sefialando que
los alumnos que, a continuacion, subirian al escenario supo-
nen “el futuro del Colegio”.

Por lo que respecta a la promociéon 2015-2016 recogieron
sus orlas Luis Alabadi, Julidn Cervera, Jordi Dolz, Juan For-
ner, Gemma Jaén, Roberto Martinez, Paula Ripoll y Carlos
Oliver.

En el caso de la promocién 2016-2017 los alumnos a los
que se les entregd sus orlas conmemorativas fueron Isaac
Vidal, Vanessa Burgos, Eva Mas, Maria José Meseguer,
Lorena Mird, Robert Marian, Mario Sanchez, Joaquin
Tarrega y Luis Javier Torres. Todos ellos, ademds de las
orlas, se llevaron el reconocimento de los profesionales que,
a buen seguro, compartiran destino laboral con la mayor
parte de ellos.
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FERNANDO ROMAY: EL VALOR DE LA DIFERENCIA

30 ANIVERSARIO

Un grande en todos los
sentidos. La ponencia
que el mitico jugador

de baloncesto Fernando
Romay ofrecié durante los
actos del 50 aniversario
del Colegio de Castellon
fue un resumen de su
vida de gran utilidad para
saber trabajar en equipo y
sacar el maximo provecho
de las habilidades
personales

10e

El momento estelar de la mafiana lo
protagonizd el ex-jugador de balon-
cesto del Real Madrid y de la seleccion
espafiola Fernando Romay. El mitico
pivot ofrecié una charla motivacional
durante la que repasé su vida profesio-
nal y que supuso una reivindicacién de
la formacion, la constancia, el trabajo
en equipo y la adaptacién a los cam-
bios. El primero de los mensajes que
Romay transmitié al auditorio fue la
“necesidad de creer en ti mismo, ya
que es lo que te hace crecer y poner en
valor tu potencial”. El medallista en Los
Angeles 84 inst6 a los profesionales a
“huir del bloqueo ante el miedo”, asi
CcOmo a comprometerse para entrar en
acccién: “eso es vivir”, aseguro.

Con suculentas anécdotas sobre los
grupos humanos que conformaron
tanto el equipo merengue como el
combinado nacional, Romay cifré
como clave el “respeto a la herencia
que otros te han dejado, porque si no
lo pones en valor no aprenderas nada
de esta vida”.

El camino al éxito no es sencillo. Esto
lo quiso dejar claro Romay desde el pri-
mer momento, enumerando una serie
de pasos para llegar al objetivo final:
“ser valido, y después aprender a ser
valioso”, sin saltarse ningtin paso y

afrontando los pequefios retos de cada
dia. Y todo con el valor del equipo:
“td eres tu equipo. Si haces grande a
tu equipo, el equipo te hard grande
a ti. Una sentencia que vale para el
deporte, pero también para el mundo
de la empresa, al igual que la indica-
cién de “mirar siempre a tu alrededor y
ser siempre perseverante, poniendo en
valor hasta el minimo detalle”.

Romay recordé las frases de algunos
de los entrenadores con los que tuvo
la suerte de trabajar, como Antonio
Diaz Miguel o Lolo Sdinz para adver-
tir al publico que “tan efimera es la
gloria como la miseria”, insistiendo en
la necesidad de ser constante en los
entrenamientos o en el trabajo y de
no cejar en el empefio de trabajar en
equipo. También dio capital importan-
cia a la formacion continua, clave para
“ser diferente siendo duefio de uno
mismo”. Romay quiso transmitir un
ultimo mensaje al publico congregado
en la sala Opal del Grau de Castelld:
poner pasion en todas las facetas de la
vida. Un mensaje con el que se queda-
ron todos los profesionales asistentes,
que también pudieron comprobar la
calidad humana del mito del basket en
el prolongado photocall en el que se
fotografié con multitud de personas.



LAS ENTIDADES Y LAS EMPRESAS DEL SECTOR SE UNEN

A LA CELEBRACION DE LOS

Las entidades aseguradoras colaboradoras del Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de Castellén y las empresas
del sector que apoyan las actividades colegiales no quisie-
ron perder la oportunidad de hacer publicas sus felicitacio-
nes ante tan importante efeméride. Por el escenario pasa-
ron Santiago Gomez, director comercial de Fiatc; Alejandro
Pérez de Lucia, Director de la Territorial Levante de Reale;
Javier Salaverria, responsable de la Oficina de Desarrollo
Comercial Levante de Allianz; Miguel Moreno, director de

la oficina de Castellén de DKV; Oscar Castillejo, en repre-
sentacion de Cristalbox; Jorge Tomads, director comercial
de Mutua Levante; Francisco Fons, director territorial de la
zona Levante de Liberty Seguros; Sonia Calzada, directora
de Siniestros de Zurich; Enrique Jorge Rico, director general
de Unidén Alcoyana y David Capdevila, consejero delegado
de Plus Ultra Seguros. Todos ellos destacaron el peso de los
mediadores en la cadena de valor del negocio asegurador y
redoblaron su apuesta por el canal.



Las entidades
aseguradoras siempre han
apostado por atender las
necesidades de grandes
empresas, PYMES y
comercios. De hecho,

en el aseguramiento

de riesgos comerciales

se encuentra el mismo
origen del sector, por lo
que se podria decir, sin
temor a equivocos, que
el ramo es prioritario para
cualquier entidad de tipo
generalista
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La aplicacién al ambito de la empresa
de otros productos como los de Salud
confieren al sector un cardcter trans-
versal que cubre todos los riesgos ima-
ginables, incluso los que van surgiendo
con la evolucién de la tecnologia y de
la sociedad, caso de ciberriesgos, D&O,
reputacionales, etc. )

Jesus Marcos, director del Area Técnica
de Patrimoniales de Reale Seguros,
explica que su entidad pone a disposi-
cién de las empresas “un amplio portfo-
lio de productos profesionales dirigidos
a garantizar la seguridad de la activi-
dad de los negocios y de los bienes,
tanto de Pymes como de auténomos”.
Entre ellos, destaca el Multirriesgo
Industrial, Responsabilidad civil, Acci-
dentes, pero también seguros de vida o
autos y especificos de locales comercia-
les. Ademas, y en linea con los nuevos
riesgos, la entidad también ha lanzado
el producto Reale Ciber Seguridad.
Jorge Tomas, director comercial de
Mutua Levante, comenta que el propio
producto PYME permite confeccionar
distintos paquetes consiguiendo la per-
sonalizacion del producto, adaptdndose
por tanto a las necesidades del cliente
junto con las garantias que precisa. Por
lo que respecta al dirigido a Comercio,
consta de tres modalidades, “siendo
cada una de ellas totalmente flexible
a las necesidades y caracteristicas del
riesgo, tanto por garantias como por
limites de las mismas”.

En el caso de Unién Alcoyana ofrece los
productos Pyme Plus y Comercio Plus,
ademads de aquellos que por su propia
naturaleza, también estan relacionados
como autos, transportes, responsabi-
lidad civil, incendios, etc. Pyme Plus
engloba los grandes riesgos y todas las
actividades que conlleven produccién
y fabricacién, mientras que Comercio

Plus esta destinado a dar cobertura a
cualquier actividad comercial propia
del sector terciario; sobre todo comer-
cio al por menor, hosteleria, oficinas,
almacenes y talleres.

Coberturas comunes que se adaptan
Los empresarios tienen una serie de
necesidades que son comunes en prac-
ticamente todas las actividades. Asi,
Roberto Lépez, responsable de Suscrip-
cion de Unién Alcoyana, destaca que
son incendio, dafios por agua, robo,
rotura de cristales, fendmenos meteo-
roldgicos y responsabilidad civil. Ahora
bien “no obstante, la introduccién de
nuevas tecnologias redefine constante-
mente la demanda de coberturas nove-
dosas y especializadas, por lo que nos
encontrarfamos con coberturas que no
tienen aun gran demanda, pero que
seran fuente futura de desarrollo de
este tipo de productos como reclama-
ciones por incumplimiento de la Ley de
Protecciéon de Datos; responsabilidad
Civil por ataques de virus informati-
cos, ciberseguridad en empresas que
dispongan de comercio on-line; ries-
gos asociados a las nuevas tecnologias,
como rotura de smartphones y tablets
o proteccién de pagos a proveedores,
mediante canales digitales”.

Para Jesus Marcos, de Reale Seguros,
“las coberturas dependen mucho del
negocio al que nos dirigimos. Aun asi,
para los profesionales, las coberturas
que tienen que ver con los dafios a las
personas y a los bienes, son las mas
demandadas”.

Jorge Tomds sefiala que “actualmente
nos encontramos con la demanda de
capitales mds elevados en la garan-
tia de R.Civil, conjuntamente con la
garantia de D. Juridica que contempla
un amplio servicio de coberturas, ade-
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mas de garantias de valor afiadido que
actualmente forman parte inseparable
de cualquier producto multirriesgo”.

Un peso relevante

Queda clara la importancia de estos
seguros para la economia productiva,
pero su peso por entidades es varia-
ble. Asi, en el caso de Mutua Levante
“representa aproximadamente el 4%
del volumen total de la entidad, siendo
la intencion de incrementar paulatina-
mente con la actualizacion de produc-
tos y la correspondiente empatia para
considerar las exigencias del cliente”
seglin Jorge Tomas.

En el caso de Reale Seguros Jests Mar-
cos apunta que “los ramos que estan
relacionados con este tipo de seguros
dirigidos a profesionales suponen cerca
del 20% de la cartera”, un porcentaje
que llega a los 10 puntos en el caso
de Union Alcoyana, contabilizando los
seguros de Pyme Plus y Comercio Plus.
Dicho esto, ¢hay margen de creci-
miento para este tipo de productos?
Segun Jesus Marcos, en Reale Seguros
asi se cree, debido, fundamentalmente,
“a que las necesidades de asegura-
miento en ciclos de mejora econémica
hacen que dicho crecimiento se pro-
duzca en funcién de la velocidad de esa
mejora”.

Ademas de estos ciclos, las entidades
deben ser capaces de dar respuesta a
las necesidades que se van generando.
Asi lo creen en Unidn Alcoyana, para
quien el margen de crecimiento del
ramo empresarial “estd estrechamente
relacionado al desarrollo de produc-
tos especificos que den respuesta a las
necesidades particulares, de cada tipo
de riesgo o actividad”.

Lo cierto es que la mejora de la acti-
vidad econdémica ha dado como resul-
tado una mejoria también en las cifras
de este ramo, pero es un extremo que
las entidades toman con cautela. Asi
Jorge Tomds sostiene que “junto con
una notoria mejoria de entorno socio
economico si se ha denotado un incre-
mento en la nueva contratacion, aun-
que concretamente comercio es un pro-
ducto que va acompafiado de una alta
rotacién, producida principalmente por
cese de actividades”. Por parte de Reale
Seguros su director del Area Técnica
de Patrimoniales afirma que, efectiva-
mente, se ha detectado un aumento,
“pero todavia no consideramos que
sea lo suficientemente significativo”,
extremo en el que coincide con Roberto

Lopez, ya que “se refleja un ligero
aumento de la contratacion de este tipo
de ramos empresariales, aunque mas
lentamente que en otros segmentos”.

Simplificacion de productos

Una de las claves para mantener y
hacer crecer la cartera en este ramo es
la implementaciéon de mejoras y actua-
lizaciones en los productos que las
entidades ofrecen a las empresas. En el
caso de Reale Seguros se centran en los
servicios de valor afiadido, y también a
la introduccidon de la ciberseguridad en
las empresas.

Unién Alcoyana ha apostado por la sim-
plificacién “tanto del producto como de
las propias coberturas, ofreciendo fran-
quicias opcionales, capitales ampliables
y nuevas formas de fraccionamiento
del pago; todo ello unido a una actuali-
zacién y revisién de la tarifa, que tiene
por objeto la comercializacién de un
producto altamente flexible y persona-
lizable, que se ajusta tanto la demanda
del cliente, como a la estrategia comer-
cial de nuestros Mediadores”.

Mutua Levante, en la misma linea eli-
miné las franquicias “considerando que
dificultaban la contratacién”. Tras ello
introdujeron “la posibilidad de perso-
nalizar el producto, seguido de garan-
tias de valor afiadido”.

Colectivos de Salud: ya son salario

Tal como se ha comentado al inicio de
este articulo el ramo de Salud guarda
una estrecha relacion con el mundo
de los productos dirigidos a empresas
gracias a los colectivos de salud, que
las grandes empresas han facilitado a
sus trabajadores como un servicio extra
independientemente de su salario. No
obstante, recientemente el Tribunal
Supremo sentencié que los seguros
colectivos de salud forman parte del
salario del trabajador, una decisién que
todavia no tiene un impacto sobre las
cuentas de las entidades. De hecho,
Luis Ballester, director de Canales
Aseguradores de SegurCaixa Adeslas,
apunta que la evolucion del seguro
colectivo muestra fortaleza y sus pers-
pectivas son muy favorables para los
préoximos afios, afiadiendo que “el
seguro de salud para colectivos crecio
el 6% en la primera mitad del afio por-
que las empresas siguen apostando por
esta prestacion para sus trabajadores.

Por su parte Jaime Ortiz, director

Sigue en la pagina 14
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Comercial y de Marketing de Asisa,
sefiala que “es pronto para valorar el
impacto de esta sentencia, aunque “en
todo caso, en 2017 los colectivos son el
segmento con mayor crecimiento, man-
teniendo la tendencia de afios anterio-
res”. Ine Snater, directora ejecutiva
comercial de Sanitas Seguros, apunta
que “el seguro de salud es una de las
retribuciones salariales mas valoradas,
lo cual también nos hace ver que ya
sea porque forma parte de una retribu-
cién o no, es algo muy valorado por los
empleados y por tanto la demanda de
este producto seguira siendo una reali-
dad por parte de las empresas”.

Por tanto, el posible impacto de esta
sentencia no parece preocupar a las
entidades especializadas en salud, que
entienden como estratégicos en este
tipo de productos.

Para Ine Snater “el hecho de que una
empresa pueda ofrecer a sus emplea-
dos un buen seguro de salud es un
valor diferencial para ellas, ya que los
empleados se sienten mds cuidados,
motivados y comprometidos, y esto
repercute en el buen funcionamiento
de la misma”. Para ello Sanitas ofrece
un abanico de productos de asisten-
cia sanitaria completa a través de
varias modalidades, que se adaptan a
las necesidades asistenciales de cada
empresa, desde un producto con un
precio muy ajustado pero que permite
poner a disposicion de los empleados
los mejores servicios de la sanidad,
hasta un producto de asistencia sanita-
ria completa con coberturas y condicio-
nes de contratacién totalmente adapta-
bles a la necesidad de cada colectivo.
Luis Ballester, director de Canales Ase-
guradores SegurCaixa Adeslas sefiala
que “en el dmbito de los colectivos
nuestra cuota alcanza en estos momen-
tos el 40% mercado. La clave de su
penetracion es que adaptamos la oferta
a las necesidades década cliente: desde
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grandes compaiiias a las mas pequeiias,
disefiando un producto a medida con
la asistencia personalizada que desean
cubrir para sus empleados”.

Desde Asisa Jaime Ortiz destaca que
su entidad “ha apostado por ofrecer un
servicio especifico y personalizado a
cada colectivo, disefiando coberturas,
cuadros médicos, formas de pago, etc.
totalmente adaptados a cada necesidad
particular”.

Sin duda contratar seguros colectivos
de salud es positivo para las empre-
sas. Asi lo subraya Luis Ballester, que
considera que el seguro de salud “es el
beneficio social mejor valorado por los
empleados. Ademas de contribuir a la
mejora de las condiciones laborales, es

A
]
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una herramienta de captacion y fideli-
zacién de talento muy importante”.
Jaime Ortiz cree que el seguro de salud
“es uno de los aspectos mds valora-
dos por los empleados en sus planes
de retribucién flexible, lo que ayuda a
reforzar su compromiso con la empresa
y disminuir la rotacién de personal.
Ademas, los seguros de salud tienen
ventajas fiscales, son eficaces en el con-
trol del absentismo laboral y una herra-
mienta de mejora de las condiciones
laborales de los trabajadores”.

En parecidos términos se expresa
Ine Snater: “el seguro de salud se ha
convertido en una de las retribucio-
nes salariales mds valoradas por los
empleados ya que la salud es algo que
cada vez nos preocupa mas y contar
con los mejores servicios para poder
cuidar de ella es algo muy importante
hoy en dia.

Otras ventajas de este tipo de produc-
tos es que por parte de las empresas,
aquellas compaififas que ofrecen este
tipo de servicios a sus empleados se
benefician al lograr una reduccién del
absentismo laboral (evitando desplaza-
mientos y esperas innecesarias), mejo-
ran la competitividad y la productivi-
dad de su plantilla, logran un mayor
compromiso y mejor relacidn con esta,

lo que repercute directamente en la
reputacion de la imagen corporativa
de la compaiia. Esto ayuda a posicio-
narse como una empresa socialmente
responsable al preocuparse por la con-
ciliacién de la vida laboral y familiar de
sus empleados.

Para Snater “la transformacién digital
que estamos viviendo abre un proceso
de empoderamiento de las personas
respecto a la gestién de su salud, lo que
les estd convirtiendo en agentes activos
de esta, estan abriendo nuevos caminos
esperanzadores de cara a una mayor
implantacion”.

Novedades en el ambito digital
Coberturas, pruebas diagndsticas, téc-
nicas... e incluso APP para mejorar
la experiencia de asegurado son las
apuestas de las diferentes entidades
del ramo en su esfuerzo por seguir
mejorando. Es el caso de Asisa, que ha
desarrollado una app para dispositivos
moviles que amplia notablemente los
servicios online a los que pueden acce-
der los asegurados y agiliza todos los
trdmites con la compaiiia.

Sanitas también ha apostado por ofre-
cer servicios digitales con el producto
Sanitas Pymes Digital, un seguro que
incluye prestaciones de valor afiadido
como la videoconsulta, la cita online,
el envio de medicamentos desde la far-
macia al domicilio o al lugar de trabajo
del empleado o sesiones de fisioterapia
en el trabajo, entre otras, lo que supone
ademds un valor diferencial para las
pymes, ya que podran beneficiarse de
un producto que ademds de mejorar la
salud de sus trabajadores, les permite
reducir uno de sus mayores temores, el
absentismo laboral.

El producto también ofrece al traba-
jador una asistencia sanitaria com-
pleta, servicios de medicina primaria y
especialidades médicas, pruebas diag-
ndsticas, servicio de urgencias en el
extranjero, un completo plan dental y
atencién médica y urgencias a domici-
lio, entre otras coberturas.

SegurCaixa Adeslas estd afladiendo
nuevos servicios, como es el caso de
la plataforma Salud y Bienestar, una
plataforma que fomenta la prevencion,
incentiva las practicas saludables y
ayuda a mejorar la calidad de vida de
los empleados.

En definitiva, y tomando las palabras
de Ina Snater, “no hay mejor forma
de cuidar la salud de una empresa que
cuidando la salud de sus empleados”.
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COINBROKER, S. L.

CORREODURIA DE = E

La Seguridad

Resp. Dep. Comercial de Empresas COINBROKER
Adjunta Direccion- Div. Empresas COINBROKER

“TENEMOS EL CONVENCIMIENTO DE LA NECESIDAD
DE UN ASESORAMIENTO PROFESIONAL E INTEGRAL”

El negocio de empresas
es, desde hace una
década, la apuesta

estratégica de Coinbroker.

Prueba de ello es el peso
que ocupa en el total de
primas intermediadas

de esta correduria,

con diferencia la mas
potente de la Comunidad
Valenciana. Hablamos
sobre ello con Vicente
Alberich, Resp. Dep.
Comercial de Empresas y
con Noelia Agullg,
Adjunta Direccion de la
Division de Empresas.
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¢Qué supone la cartera de empresas
en la cifra de negocio de Coinbroker?
En estos momentos, supone algo mds
del 20% del total de primas de nuestra
Correduria y casi el 30% en ingresos
por comisiones. El negocio de empresas
viene siendo desde hace mas de diez
aflos nuestra apuesta estratégica; es por
ello por lo que en 2007 fue creada la
Divisién de Empresas, con la finalidad
de poder dar a nuestros clientes un ase-
soramiento especializado y adaptado a
las necesidades que este tipo de negocio
requiere.

De acuerdo con nuestro Plan estraté-
gico, el negocio de empresas crecera
de forma significativa, mientras que
particulares crecera a un menor ritmo.
En 2020 el 50% de los ingresos estardn
basados en este negocio.

¢Cuales son mayoritariamente los
riesgos que desean cubrir sus clien-
tes?

En la medida en que la empresa crece y
se hace mas grande, existe una mayor
conciencia acerca de la gerencia de ries-
gos que se debe implementar en ella. En
las empresas mds pequefias o familiares,
suele priorizarse la suscripcion de ries-
gos de acuerdo a su caracter obligatorio.

En cuanto a garantizar el resto de los
riesgos, nos encontramos con distintos
perfiles en funcién de la disponibilidad
de recursos econdmicos que puedan ser
destinados a la prevencién y proteccion
de los mismos.

¢Como es el asesoramiento que Coin-
broker ofrece a sus clientes?
Tenemos el convencimiento de la nece-
sidad de un asesoramiento profesional
e integral que le ayude a gerenciar los
riesgos. Una vez se han formalizado los
contratos de seguro y durante su vigen-
cia, Coinbroker se ocupa de mantener
la permanencia de la eficacia y plenitud
de efectos de todos los requisitos que
reunan las polizas. Ante el acaecimiento
de un siniestro, Coinbroker se ocupa de
realizar todas las gestiones necesarias
ante la compafiia aseguradora, velando
siempre por la defensa de sus intereses.
¢Qué supone para sus clientes contar
con el asesoramiento de un grupo de
la dimension de Coinbroker?

Un asesoramiento profesional, aporta a
nuestros clientes la tranquilidad necesa-
ria para dedicarse plenamente a su acti-
vidad. Nuestra dimension es algo que
tenemos que hacer valer, siempre para
su beneficio.
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Nuestros clientes estdn valorando la
profesionalidad, el seguimiento porme-
norizado y actualizacion de los contra-
tos, las recomendaciones para la imple-
mentacion de mejoras en los mismos, el
servicio personalizado y la proximidad.
¢Qué estrategias de comercializacion
implementan en este ramo?

La estrategia de comercializacién en
empresas es diferente a los otros nego-
cios. Llegar a un particular es relativa-
mente facil y mantenerlo también. En
empresas tienes que ir referenciado,
y demostrar el nivel de asesoramiento
que necesita el empresario. En cada
poliza y en cada renovacion, debemos
generar confianza.

Al igual que los industriales cada vez
son mds empresarios, nosotros debemos
especializarnos mas en este segmento
de mercado, debemos estar preparados
para un mercado mds exigente, pero
mas rentable.

En este sentido, ¢cudl es el factor
diferencial que les distingue?

El asesoramiento especializado, ademds
de la proximidad y cercania constante.
En la medida en la que nuestros clientes
nos perciben como parte de su empresa,
mds alld de ser un mero proveedor,
conseguimos establecer una relacién
que traspasa lo comercial, haciéndonos
merecedores con nuestro trabajo y dedi-
cacion diaria de su plena confianza.
Pero queremos ir mas lejos, por ello
nuestro equipo crece con la sana inten-
cién de ofrecer mas valor en nuestra
relacién con el cliente. Hoy nos pode-
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mos permitir tener en nuestro equipo
especialistas en distintas disciplinas.
¢Cuales son las principales necesida-
des de las empresas en materia ase-
guradora?

Por encima de principales necesidades,
nos gusta hablar de clientes en particu-
lar; es cierto que existen algunas mas
o menos comunes a multitud de clien-
tes en el sector empresarial, pero no es
menos cierto que cada empresa es un
mundo. Entendemos nuestro trabajo
desde la escucha activa de las necesida-
des y el sondeo para conocerlas. Podria-
mos decir que la necesidad mas comun
es la del asesoramiento integral y el
seguimiento, mantenimiento y actuali-
zacién constante de los contratos.
¢Existe mucha diferencia entre lo que
demanda una PYME y las necesida-
des de una gran empresa?

La mayor diferencia desde el punto de
vista asegurador probablemente pueda
radicar en la internacionalizacién de sus
mercados. Mientras la Pyme se ha visto
abocada a salir en busca de mercados
exteriores por necesidades de mercado,
la gran empresa no sélo ha salido en
busca de estos mercados, sino que se
ha establecido en ellos. Sin duda, esto
ha marcado una notabilisima diferencia
entre las necesidades aseguradoras de
una y otra.

¢Considera que el mundo de la
empresa tiene una mayor cultura ase-
guradora?

En términos generales, si. El empre-
sario y su equipo encargado de la ges-

tién de los riesgos, tienen una mayor
experiencia que el particular, pues,
como es légico, la actividad industrial
diaria, lleva a una mayor frecuencia
siniestral, ademas de que los riesgos a
los que una empresa y el personal que
trabaja en ella estan expuestos, son mas
numerosos que a los que estd expuesto
un particular en su vida diaria, sin que
ello quiera decir que tanto en un dmbito
como en el otro, puedan darse siniestros
de caracter catastrofico.

También parece légico que exista esa
mayor cultura en el mundo empresarial,
ya que cada vez existe mas legislacion
y normativa a la que la empresa tiene
que dar cumplimiento y esto sin duda
contribuye a que se genere ésta.

Desde su experiencia, ¢hacia donde
cree que va a evolucionar el ramo?
Sin ningun género de dudas, evolu-
cionard hacia una mayor profesiona-
lizacién de quienes trabajamos en él.
El ramo de empresas esta indefectible-
mente ligado al asesoramiento profesio-
nal. Todo pasa por ganar la confianza
del cliente, demostrando nuestro saber
hacer en el dia a dia y siendo capaces
de buscar para €l las soluciones 6ptimas
al mejor coste posible. Tan solo ofrecer
algo igual pero mas barato ya no fun-
ciona en este sector. Esto no significa
ser mds caro. Tenemos que ponerle
precio a nuestro saber hacer, si durante
un tiempo no somos capaces de que el
cliente valore nuestro servicio y aseso-
ramiento mds alld de la prima estamos
perdiendo el tiempo con ese cliente.
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LA DGSFP ACLARA QUE EL DOCUMENTO
DE INFORMACION DE NO VIDA SOLO SERA
OBLIGATORIO CUANDO SE TRANSPONGA LA IDD

La Direccion General
de Seguros y Fondos
de Pensiones (DGSFP)
confirma que el
documento informativo
de No Vida se debera
facilitar sélo tras la
transposicion a la
legislacion espaiiola de
la IDD, en contestacion
a una pregunta elevada
al organismo sobre esta
cuestion
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La Direccién General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP) emiti6
el pasado 14 de septiembre un crite-
rio que recoge su posicionamiento res-
pecto de la eficacia juridica del Regla-
mento Europeo que fija el formato
de presentacion normalizado para el
documento de informacién de produc-
tos No Vida. El criterio, en respuesta
a una consulta recibida este mes en la
que se solicitaba su aclaracion acerca
de la fecha en que serd obligatorio
facilitar dicho documento de informa-
cién a los clientes, pues el Reglamento
de Ejecucién de la Comisiéon Europea
que lo desarrolla estd ya en vigor,
estd firmado por el subdirector gene-
ral de Ordenacién, Raul Casado, fija
que el documento de informacién que
deberd darse a los clientes en seguros
No Vida no sera obligatorio hasta que
Espafia transponga a su normativa la
Directiva de Distribucién de Seguros
(IDD), “al ser la norma que impone la
obligacién de elaborar un documento
normalizado de informacidn sobre el
producto de seguros en que se facilite
a los clientes la correspondiente infor-
macién”.

La DGSFP indica que dicho Regla-
mento y la obligaciéon que establece,
solo “desplegara su eficacia juridica
desde la entrada en vigor de la futura
ley por la que se transponga al orde-
namiento nacional la Directiva (UE)
2016/97 del Parlamento Europeo y
del Consejo, de 20 de enero de 2016”.
Por tanto hasta que no se apruebe y
entre en vigor la futura Ley de Distri-
bucién de Seguros, no sera exigible
la presentacion del documento infor-
mativo normalizado aprobado por el
Reglamento de Ejecucién indicado.
Anteriormente, el 7 de septiembre la
DGSFP informé sobre la publicacién
del Reglamento de Ejecucién (UE)
2017/1469 de la Comision de 11 de
agosto de 2017, por el que se esta-
blece un formato de presentacién nor-

malizado para el documento de infor-
macion sobre productos de seguro.

El referido Reglamento establece que
la norma entraria en vigor a los vente
dias de su publicacion en el Diario
Oficial de la Unién Europea, lo que
generaba la duda de cémo podia ser
exigible un Reglamento dictado en
desarrollo de una Directiva, cuando
estaba en fase de transposicién a las
normativas internas de cada pais
miembro. Posteriormente Unespa
publicé una nota en la que decia que
la fecha para Espafia seria el 28-02-
2018, fecha limite para la transpo-
sicién a la normativa espafola. La
circular de Unespa a las entidades
asociadas precisa que, con indepen-
dencia de que el propio reglamento
determine su entrada en vigor a los
20 dias de su publicacién en el Diario
Oficial de la Unién Europea, se trata
de una norma técnica cuyo objeto es
establecer a escala comunitaria unas
condiciones uniformes de ejecucion
del articulo 20 de la IDD y, por tanto,
no es aplicable hasta que esté en vigor
la norma superior, pero subraya que el
documento para presentar esta infor-
macién “debe seguir rigurosamente”
el estandar fijado en el anexo del
reglamento, que éste “presta especial
atencién al lenguaje respecto al que se
especifica que debe ser comprensible”,
y que el documento podré facilitarse
tanto en formato papel como en cual-
quier otro soporte duradero.

“Debe utilizarse un disefio, una estruc-
tura y un formato comunes” en ese
documento, “en particular mediante
el uso de iconos o simbolos”. Y “se
redactara en un lenguaje sencillo que
facilite al cliente la comprensién del
contenido de dicho documento y se
centrard en la informacién esencial
que el cliente necesita para tomar una
decisién con conocimiento de causa”.
También “se evitard la jerga especia-
lizada”.
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## Extensa cobertura en medicina preventiva para la deteccién precoz de
enfermedades oncologicas (especialidades de ginecologia y urologia, entre otras) y
para el diagndstico del riesgo coronario
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% Programa de control para recién nacidos, revisién médica para adultos y revisiones
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APERTURA OFICIAL DEL CURSO SUPERIOR DE
SEGUROS EN ALICANTE, CASTELLON Y VALENCIA
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Imagen de grupo en los colegios de Valencia y Alicante. En la pdgina siguiente, alumnos del Colegio de Castellon.

Mas de 60 alumnos han
iniciado sus estudios

en las convocatorias

del Curso Superior de
Seguros en los colegios de
la Comunidad Valenciana
con el objetivo de
completar una titulacién
que multiplicara

sus posibilidades de
posicionarse en el
mercado laboral
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El Curso Superior de Seguros ya estd en
marcha en toda Espafia, y también en
los Colegios Profesionales de Mediado-
res de Seguros de la Comunidad Valen-
ciana. En el caso de Alicante se ha regis-
trado un aumento significativo en las
matriculaciones que refuerza la apuesta
del Colegio de Alicante por la formacién
especializada.

Tras la reunién del claustro de profeso-
res con la direccién del curso y la direc-
tiva del colegio en la que se destacé la
importancia de mantener y aumentar la
calidad del curso este afio para seguir
creciendo en la formacién de profesio-
nales.

El curso fue inaugurado por Mariano
Hernanz, vicepresidente del Colegio de
Alicante y presidente de la comisién de
Formacion, y por Rafael Sempere direc-
tor del Curso, ante todos los alumnos.
Hernanz alentd a los alumnos para
que aprovechen esta gran oportunidad
de incorporarse con fuerza a un sec-
tor solido y en crecimiento que ofrece
muchas posibilidades para quien esta
dispuesto a formarse y trabajar duro.
Asi pues, comienzan unos meses de
intensa formacion hasta el mes de junio
en los que los alumnos deberan dar
lo mejor de si mismos para superar el
curso y obtener la Certificacién Forma-
tiva Acreditativa del Grupo A.

Se abrird entonces un mundo de posi-
bilidades para los alumnos, que podrdn
ejercer como corredores de seguros

y/0 reaseguros o bien como agentes de
seguros vinculados. De hecho, segin
se apunta desde el Colegio de Alicante,
poseen el titulo obtenido en el curso “al
menos, la mitad de las personas que
integran el 6rgano de direccion de las
personas juridicas, agentes de seguros
vinculados, operadores de banca-segu-
ros vinculados, corredores de seguros
y corredores de reaseguros y, en todo
caso, a las personas que ejerzan la
direccidn técnica de todos ellos”.

En Castellon se impartié el Médulo 0
El pasado dia 26 de septiembre tuvo
lugar la presentacion institucional y
el inicio formal del Curso Formativo
Grupo A 2017-2018 semipresencial en
el Colegio de Castelldn.

El acto comenzé con las palabras de
bienvenida del presidente del Colegio,
Antonio Fabregat, que puso de mani-
fiesto la importancia de la formacién en
esta profesion y agradecio la confianza
de los alumnos en el Colegio para lle-
varla a cabo.

A continuaciéon Jesus Reddn, vicepresi-
dente y ponente de formacion, ratifico
la bienvenida y remarcé la conexién
permanente con los alumnos durante
todo el curso para cualquier circunstan-
cia o problema que pudiera surgir en el
afio lectivo.

Cerr6 el acto institucional el director
del curso, Carlos Soria, quien explicé
de forma detallada a los alumnos las



caracteristicas del Curso semi-presen-
cial (clases presenciales + plataforma),
asi como los pormenores de horarios
de clase y calendarios del trimestre, asi
mismo haciendo entrega del listado de
los profesores y los temas que imparti-
rén cada uno de ellos.

Fernando Solsona, secretario del Cole-
gio, impartié la primera clase sobre el
contenido del Mddulo 0, en el que se
abordan los conceptos basicos de la
Mediacion en Seguros privados, y con
ella quedo cerrada la jornada inaugural.
Desde el Colegio de Castellon se reco-
noce especialmente al grupo de alum-
nos inscritos, “que atn siendo numé-
ricamente pequefio, nos permitird
continuar con esta labor docente prio-
ritaria para la Junta Directiva del Cole-

LS

gio

Mas de 30 alumnos en Valencia

En el caso de Valencia el curso arranco
el pasado 27 de septiembre con un acto
en el que se dio la bienvenida a los mds
de 30 alumnos inscritos, cifra que en
el momento de cerrar esta edicién de
MEDIADORES DE SEGUROS ha aumentado.

Monica Herrera, presidenta del Cole-
gio, instd a los alumnos a “aprovechar
el curso”, animandoles a esforzarse y a
“que os preparéis lo mejor posible, por-
que de ello va a depender vuestro éxito
en el futuro”. También destacd el perfil
del claustro de profesores, “unos mag-
nificos profesionales que os ayudaran
y guiardn en el dia a dia, que estd en
activo y que os pueden hablar desde su
propia experiencia”, ademds de poner
a toda la junta de gobierno del colegio
a disposiciéon de los alumnos, asi como
todo el catdlogo de servicios que presta
la institucion.

EL COLEGIO DE VALENCIA ACERCA EL
SEGURO D&0 A LOS PROFESIONALES

Con la colaboracién del departamento
de derecho Mercantil “Manuel Broseta
Pont” de la Facultad de Derecho de
la Universitat de Valéncia, el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia llevé a cabo el pasado 21
de septiembre un taller tedrico-prac-
tico sobre el seguro D&O.

El taller, que conté con una notable
asistencia de colegiados, tuvo como
objetivo dotar a los asistentes de los
recursos necesarios para la venta
de este tipo de seguros de RC para
directivos, por lo que se ofrecié una
perspectiva multidisciplinar y con un
método de trabajo interactivo y muy
cercano a la realidad.

Dirigi6 el taller Juan Bataller, cate-
drédtico de Derecho Mercantil de la
Universitad de Valencia, que también
pronuncié una ponencia con la que
ofrecié una visién general del pro-
ducto. Bataller subray¢ varias cuestio-
nes a tener en cuenta por el profesio-

nal, como el hecho de que “no se debe
confundir responsabilidad civil del
administrador por dafios con respon-
sabilidad por incumplimiento de una
obligacion contractual, ni con imputa-
cién de pérdidas de la sociedad”.
También participaron M? Luisa
Atienza, profesora de Derecho Civil
de la Universidad de Valencia; Mario
Pérez, profesor asociado de Derecho
Mercantil e integrante del Estudio
Juridico Beraten; Belén Cardona, cate-
drética de Derecho del Trabajo y de la
Seguridad Social de la Universidad de
Valencia; Alfredo Garcia, catedratico
de Derecho Financiero y Tributario de
la Universidad de Valencia; Albert Itu-
ren, profesor de Derecho Administra-
tivo de la Universidad de Valencia, y
Carlos Pefia, Underwriting and Middle
Market Operations Manager de WR
Berkley.

Seguin comentaron, a la hora de
comercializar este seguro se debe

Herrera también presenté a los vocales
de formacion y a las coordinadoras del
curso, Carmen Gomez y Esther Tolosa,
y finaliz6 su intervencién asegurando
que la mediacién profesional “es una
profesién que tiene un gran recorrido
por delante y que os permite empezar a
trabajar tras finalizar el curso”.
Alejandro Fuster y José Vicente Grau
presentaron al claustro de profesores
y detallaron el funcionamiento de la
plataforma online, ademas de resolver
dudas de los alumnos que el 2 de octu-
bre comenzaron esta nueva edicién del
Curso Superior de Seguros del Colegio
de Valencia. El claustro de profesores
también ofrecié consejos al alumnado,
fundamentalmente en lo que respecta al
uso de la plataforma online con la que
se sigue el Curso.

Fuster destacé la “gran ilusién” con la
que el Colegio afronta este inicio de
curso”, mostrandose convencido de que
“el alumnado va a saber aprovecharlo,
interiorizando que se trata de una for-
macién que les prepara para salir de
inmediato al mercado laboral con total
capacidad para desarrollar su trabajo”.

incidir en las preguntas a realizar
con cardcter previo para la deteccién
de los riesgos a cubrir, en el plantea-
miento de casos reales y en el poste-
rior analisis de las pdlizas.

Otras cuestiones abordadas fueron la
responsabilidad de administradores
y directivos, la responsabilidad socie-
taria y concursal, la responsabilidad
laboral y seguridad social o la respon-
sabilidad fiscal y administrativa. Tam-
bién se trato el régimen juridico del
seguro D&O, sujetos, prima, el riesgo
asegurado, etc.
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En cualquier actividad
laboral existen unos
riesgos que deben ser
previstos, y la mediacion
profesional de seguros no
es una excepcion. En este
articulo el autor detalla
los instrumentos que los
empresarios tienen a su
disposicion para hacer
frente a este tipo de
contingencias y, sobre
todo, a evitarlas.
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LA MINIMIZACION DE LOS
ACCIDENTES LABORALES EN LAS
EMPRESAS DE MEDIACION DE
SEGUROS PRIVADOS

Abogado. Mompd Abogados Despacho Juridico, asesores de
los Colegios de Alicante, Castellon y Malaga

La legislacion actual se basa en el
derecho de los trabajadores a un tra-
bajo en condiciones de seguridad y
salud, lo que implica a su vez un deber
del empresario para conseguir esa pro-
teccién. Buscando dicha proteccion,
las empresas seguras, son aquellas
empresas que trabajan de forma parti-
cipativa, interinstitucional y de forma
multidisciplinaria; para la realizacién
de diagndsticos situacionales que les
permita elaborar un plan de preven-
cion para la implementacién de pro-
yectos de seguridad.
Para conseguir la seguridad en la
empresa, y en consecuencia minimi-
zar los riesgos de accidente, debe-
mos dotar de especial relevancia a
la Prevencion de Riesgos Laborales,
que consiste en un conjunto de acti-
vidades que se realizan en la empresa
con la finalidad de descubrir anticipa-
damente los riesgos que se producen
en cualquier trabajo. Esta anticipa-
cion permite que se puedan planificar
y adoptar una serie de medidas pre-
ventivas que evitaran que se produzca
un accidente laboral, basandose en
estas ideas:
® Un accidente laboral no es un
suceso inevitable, algo que suceda
irremediablemente, por casuali-
dad o “porque tenia que pasar”.
Un accidente laboral es la mani-
festacién de que algo no ha ido
bien en el desarrollo de una tarea,
de que ha habido un fallo.
® Sila tarea estd bien estudiada de
antemano, sabiendo cémo hay
que hacerla y qué medios hay que

emplear, también se podran pre-
ver los riesgos que puedan apa-
recer. Por lo tanto, cuanto mejor
estudiada esté una tarea, mas
facil sera evitar que se produzcan
“fallos” (accidentes) durante la
misma.
Las actividades laborales que se desa-
rrollan en las oficinas dedicadas a la
mediacién de seguros privados son
muy numerosas y de diversa indole,
que pueden afectar la salud de los
trabajadores si estas no se realizan en
las condiciones adecuadas. Podemos
definir como condiciones inadecuadas
los aspectos relacionados con la segu-
ridad, como los cortes, golpes, atrapa-
miento, caidas, etc. También debemos
tener en cuenta los relacionados con
la higiene: niveles de ruido, agentes
biolégicos, etc. También, debemos
fijarnos en los aspectos ergondmi-
cos; en esta area debemos tener en
cuenta el disefio, disposicién y tipos
de herramienta que utilizamos, y prin-
cipalmente la exposicion de la carga
fisica de trabajo que soportamos a lo
largo de nuestra jornada laboral: Y por
ultimo aquellos que debemos fijarnos
en aspectos psicoldgicos, sefialando al
respecto el denominado estrés laboral.
Los riesgos de dichas actividades
deben minimizarse a través del deno-
minado Plan de Prevencién de Ries-
gos Laborales, que es la herramienta a
través de la cual se integra la actividad
preventiva de la empresa en su sis-
tema general de gestién, estableciendo
la politica de prevencion de riesgos
laborales.



El Plan debe reflejarse en un docu-

mento que se conservara a disposicion

de la autoridad laboral, de las autori-

dades sanitarias y de los representan-

tes de los trabajadores, e incluira, con

la amplitud adecuada a la dimensién

y caracteristicas de la empresa, los

siguientes elementos:

® La identificacion de la empresa,
de su actividad productiva, el
numero y caracteristicas de los
centros de trabajo y el namero de
trabajadores y sus caracteristicas
con relevancia en la prevencion de
riesgos laborales.

® [La estructura organizativa de la
empresa, identificando las fun-
ciones y responsabilidades que
asume cada uno de sus niveles
jerarquicos y los respectivos cau-
ces de comunicacion entre ellos,
en relacion con la prevencién de
riesgos laborales.

® [a organizacion de la producciéon
en cuanto a la identificacion de
los distintos procesos técnicos y
las practicas y los procedimien-
tos organizativos existentes en la
empresa, en relacién con la pre-
vencion de riesgos laborales.

® [La organizacion de la prevencion
en la empresa, indicando la moda-
lidad preventiva elegida y los
dérganos de representacion exis-
tentes.

® [La politica, los objetivos y metas

que en materia preventiva pre-
tende alcanzar la empresa, asi
como los recursos humanos, téc-
nicos, materiales y econdmicos de
los que va a disponer al efecto.
Los instrumentos esenciales para la
gestion y aplicacién del Plan de Pre-
vencién de Riesgos Laborales son la
evaluacién de riesgos y la planifica-
cion de la actividad preventiva.
La evaluacion de los riesgos labora-
les es el proceso dirigido a estimar la
magnitud de los riesgos que no hayan
podido evitarse, obteniendo la infor-
macioén necesaria para que el empresa-
rio esté en condiciones de tomar una
decision apropiada sobre la necesidad
de adoptar medidas preventivas y, en
tal caso, sobre el tipo de medidas que
deben adoptarse.
Cuando el resultado de la evaluaciéon
pusiera de manifiesto situaciones de
riesgo, el empresario planificard la
actividad preventiva que proceda con
objeto de eliminar, controlar o reducir
dichos riesgos, conforme a un orden
de prioridades en funcién de su mag-
nitud y del nimero de trabajadores
expuestos a los mismos.
Con la aplicacion de la ley de preven-
cion de riesgos laborales, participare-
mos en la implementacién de proyec-
tos de seguridad en las empresas y con
ello conseguiremos dentro del sector
de la prevencién de riesgos laborales
la calificaciéon como empresa segura.
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El tratamiento de los
datos de los clientes esta
fuertemente protegido
gracias a lo dispuesto
en la LOPD. Si bien

una correcta gestion

de esta documentacion
pueda entranar serias
dificultades, los colegios
profesionales de
mediadores de seguros
ponen a disposicion

de sus colegiados
servicios para que su
implementacion resulte
mas sencilla

24 e

DOS LOS COLEGIADOS

La LOPD, Ley Orgénica de Proteccion
de Datos de Caracter Personal 15/1999,
es una ley de obligado cumplimiento
para todas las empresas. Su incumpli-
miento, tal como informa el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Alicante, puede acarrear duras san-
ciones por parte de la Agencia Espafiola
de Proteccion de Datos que van desde
los 900 hasta los 600.000 euros. Por
este motivo el Consejo General de los
Colegios de Mediadores de Seguros, asi
como diferentes colegios provinciales
ponen a disposicion de los mediado-
res una serie de servicios relacionados
con la adaptacién de los despachos a la
LOPD.

De acuerdo con la Ley, son datos de
caracter personal cualquier informacion
concerniente a personas fisicas o identi-
ficables, es decir, toda informacién que
aporte datos sobre una persona fisica o
bien que a través de dicha informacion
se pueda llegar a identificar.

Hoy en dia, cualquier empresa cuenta
con este tipo de datos de caracter
personal, ya sean datos de clientes o
incluso datos de los propios emplea-
dos como por ejemplo en las néminas.
Debido al gran desconocimiento sobre
esta Ley, solo un minimo porcentaje de
las empresas espafiolas cumple con la
LOPD pero recordemos, el desconoci-
miento de la ley no exime de su cumpli-

miento. Todas las empresas deben por
tanto cumplir con una serie de factores
técnicos y organizativos para garantizar
la seguridad de dichos datos y que en
resumen, son los siguientes:

- Legalizar todos los ficheros automati-
zados en la Agencia Espafiola de Pro-
teccién de Datos.

- Legitimar todos los datos que sean
almacenados en dicho ficheros.

- Garantizar la proteccién de dichos
ficheros, adoptando las medidas de
seguridad oportunas, ademas de crear
y mantener el Documento de Seguridad
Homologado.

- No todos los ficheros son iguales,
diferencidndose en tres niveles: Nivel
Basico, Nivel Medio y Nivel Avanzado.
Estos niveles dependeran del tipo de
datos a almacenar y contemplan distin-
tas actuaciones a la hora de adaptar su
empresa a la LOPD.

Asi, en la plataforma lopd.consejo-
servicios.es habilitada por el Consejo
General el colegiado podrd llevar a
cabo la adaptacién de su empresa a la
LOPD. Con nuestro sistema de Adap-
tacién Guiada, dispondrd de asistentes
que le guiardn en el proceso, incluso
sin necesidad de conocimientos pre-
vios sobre la Ley puesto que todos los
conceptos clave se van explicando con-
forme sea necesario.

Al tratarse de una plataforma comple-



tamente online el profesional no se ha
de preocupar de instalaciones en equi-
pos locales, con la seguridad de dispo-
ner del sistema en todo momento y que
siempre contara con las tltimas actuali-
zaciones de manera automatica.
Gracias a la utilizacién del sistema de
Notificaciones Telemaéticas con Firma
Digital, la plataforma proporciona una
conexion directa con la Agencia Espa-
fiola de Proteccién de Datos.

La plataforma también permite desde
identificar los ficheros de datos perso-
nales de su empresa, hasta la notifica-
cién online instantanea a la AEPD, lo
que supone un importante ahorro de
tiempo y coste en comparaciéon con
notificaciones en formato papel.

Otra de las ventajas de la plataforma es
la generacién automatica de Documen-
tacidn, que permite tener toda la docu-
mentacién siempre actualizada, desde
el Documento de Seguridad obligatorio,
hasta el Manual del Empleado, pasando
por Contratos de Encargado de Trata-
miento, Clausulas de confidencialidad
para empleados, Clausulas informativas
para empleados y usuarios, etc.

Con el fin de facilitar al maximo el
mantenimiento de la adaptacion el
Consejo ofrece un sencillo manteni-
miento con disponibilidad total 24x7
que incluye gestiéon de incidencias de
seguridad, Recepcién y atencién a peti-
ciones ARCO (Acceso, Rectificacién,
Cancelacién y Oposicién), Gestion de

usuarios, Creacion de perfiles, Inventa-
rio de Soportes y Control de Copias de
Seguridad.

Otra de las utilidades de la plataforma
es la Auditoria Online, que permite que
el profesional audite su empresa com-
probando el estado de implantacion
de las medidas de seguridad. La Pla-
taforma LOPD recordara automatica-
mente cuando debe realizar las audito-
rias obligatorias por ley.

Tras cada auditoria se genera el
Informe Técnico de Evaluaciéon y Reco-
mendaciones de Seguridad, detallando
tanto los puntos que se cumplen como
los que no, y ofreciendo en cada caso
recomendaciones para corregir las defi-
ciencias encontradas. A 31/12/2016
estan adscritos a este servicio del Con-
sejo General un total de 225 colegiados.

Servicio gratuito en Valencia

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia ha introducido
en el presente ejercicio un servicio rela-
tivo al cumplimiento de la Ley Orgédnica
de Proteccién de Datos, al que desde
este afio podran acceder todos los cole-
giados de manera gratuita. La empresa
proveedora es Ivarstech que, entre otras
cuestiones, ofrecerda la resolucién de
consultas y asesoramiento respecto de
las obligaciones y deberes establecidos
en la normativa vigente de proteccion
de datos o la implantacién y/o audito-
ria de los despachos.

“En la
plataforma lopd.
CONsejoservicios.
es habilitada
por el Consejo
General el
colegiado podra
llevar a cabo la
adaptacion de

su empresa a la
LOPD. ”
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

EL COLEGIO DE ALICANTE
ASISTE A LA ASAMBLEA DE
CEPYME Y SE REUNE CON
EL VICEALCALDE BELLIDO

El pasado dia 26 de julio
se celebrd en la sede de la
Camara de Comercio de Ali-
cante, la Asamblea General
Ordinaria de CEPYME-Ali-
cante, a ella asistieron por
parte del Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Segu-
ros de Alicante, su presi-
dente, Eusebio Climent y
su secretario general, Felipe
Garrido. Previamente a la
celebracién del encuentro,

Andrea Ares, delegada
de zona Levante y Mur-
cia de DAS Seguros, rea-
liz6 el pasado 6 de julio
una visita institucional al
Colegio de Valencia para
intercambiar impresiones
con Ménica Herrera, presi-
denta del Colegio, y Jorge
Benitez, vicepresidente.

¢Qué valoracion hace de
este primer encuentro?

Lo valoramos de manera
excelente. Gracias a este
encuentro, hemos podido
tratar con los representan-
tes de la mediacién valen-
ciana, las soluciones que
DAS puede aportar como
especialista en la proteccion
juridica para el seguro.
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diversos miembros de la
Asamblea mantuvieron una
reunién con el vicealcalde
de Alicante, Natxo Bellido,
en la que trataron diversos
temas que afectan a la ciu-
dad de Alicante, como la
contratacién de pymes por
parte del Ayuntamiento de
Alicante, asi como elaborar
un listado de pymes inno-
vadoras de la provincia de
Alicante.

¢Qué significa la media-
cion profesional para su
compaiia?

En DAS estamos histdrica-
mente vinculados al media-
dor. En la actualidad, tra-
bajamos con unos 2.000
mediadores a los que ofre-
cemos nuestro apoyo de
manera invariable, a través
de la formacién en protec-
cion juridica, innovaciones
tecnoldgicas y en servicios,
ya que hemos sido la pri-
mera compaififa en Espafa
en introducir la mediacién
en conflictos, con el obje-
tivo de resolver problemas
de forma amistosa y asi evi-
tar el desgaste que supone
para el cliente acudir a la
via judicial, cuando existen

Delegada Levante y Murcia de DAS
Seguros

“LOS MEDIADORES
CONOCEN AL CLIENTE
Y SUS NECESIDADES”

otros métodos de resolucion
mas agiles.

¢Tienen previsto reali-
zar alguna actividad en el
Colegio en los préximos
meses?

Para nosotros serfa un pri-
vilegio poder presentar las
novedades que hemos pre-
parado y comentar las situa-
ciones de interés general
para la mediacion. Procu-
raremos organizarlo en el
ultimo trimestre de este afio.
¢Cuales son sus objetivos
futuros en el dmbito del
canal de la mediacién pro-
fesional de seguros?

En DAS la apuesta por la
mediacion es, desde hace
afios, uno de sus objetivos,
tanto a nivel de concien-

ciacion y sostenibilidad del
sistema, como a nivel de
apuesta de negocio.

Los mediadores conocen al
cliente y sus necesidades,
y nosotros contamos con la
especializacion para aten-
der esas necesidades. Juntos
formamos un equipo que se
complementa. Por lo que
les seguiremos apoyando
para que pongan en valor su
conocimiento con seguros
que resuelven necesidades
legales futuras y soluciones
con las que tengan la opor-
tunidad de acceder a un
potencial cliente que tiene
un problema legal hoy y
demanda un servicio que se
lo resuelva de forma inme-
diata.
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SANITAS Y EL COLEGIO DE
CASTELLON RENUEVAN SU
CONVENIO DE COLABORACION

Sanitas y el Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Segu-
ros de Castellén renovaron
el 25 de septiembre el con-
venio de colaboraciéon con
el propdsito de continuar
reforzando la relacién entre
ambas instituciones y poten-
ciar los objetivos y los servi-
cios que presta el Colegio.
Un afio mds se ha querido
formalizar la firma de este
convenio en las instalacio-
nes de Sanitas en Castelldn,
desde donde han reactivado
su actividad comercial con
los profesionales y clientes.
El convenio fue firmado por
Joan Sabater, director de
zona Catalufa y Castellon
de Sanitas y Antonio Fabre-
gat, presidente del Colegio
de Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellon.
Asistieron ademads por parte
de Sanitas Ignacio Ortiz,
responsable comercial de
la oficina de Castelldn, y
por parte del Colegio Jesus
Redo6n y Fernando Solsona,
vicepresidente y secretario
respectivamente.

Con la firma de este conve-
nio se renueva la difusion de
informacion relacionada con
la compaififa de seguros de
salud en los distintos canales

de la organizacidén colegial y
la disponibilidad de las ins-
talaciones del Colegio para
la organizacion de futuros
encuentros. Asimismo, Sani-
tas podra acceder a cursos
sobre mediacién organiza-
dos por el Colegio.

Joan Sabater, cuyos antece-
dentes en seguros son como
mediador, considera que la
renovacién de este convenio
con el Colegio de Mediado-
res de Seguros de Castellén
permite a Sanitas mantener
su compromiso con los pro-
fesionales de la red mediada,
cuya labor consideramos
imprescindible, ofrecerles
herramientas y recursos que
contribuyan al desarrollo de
su actividad.

Por su parte, el presidente
del Colegio de Mediadores
de Seguros de Castelldn,
Antonio Fabregat, quiso
agradecer la confianza nue-
vamente de Sanitas en la
institucién que representa y
les anima a participar mds
en las actividades que orga-
niza el Colegio, como en la
préxima edicion de Forin-
vest, foro de economia y
seguros que aglutina cada
vez representacién de nues-
tro sector.

EL COLEGIO DE ALICANTE
PARTICIPA EN PROA, EL
FORO DE DEBATE IMPULSADO
POR LA UNION DE COLEGIOS
PROFESIONALES

IPROA

FORC PROVIMCLA DE ALICAMTE

El Colegio Profesional de Seguros de Alicante asiste a la

presentacién de PROA, un nuevo foro de sociedad civil de

la provincia de Alicante impulsado por la UPA, Unién de

Colegios Profesionales de Alicante celebrada en IFA ante

mas de 300 personalidades de la sociedad alicantina.

El colegio se suma a iniciativas de dialogo, debate y con-

senso centrado en los problemas y temas actuales que

afectan y preocupan a la provincia de Alicante. PROA ha

destacado es su presentacion la necesidad de recibir una

financiacién adecuada de las diferentes administraciones

para impulsar el desarrollo econdmico y social de la Pro-

vincia de Alicante habida cuenta de los desequilibrios que

se producen desde diferentes administraciones y que desde

PROA se ha avalado con datos concretos de inversiones.

Se trata de un foro en positivo que destaca la importan-

cia de la provincia de la Alicante para el crecimiento de

la Comunidad Valenciana y del conjunto del territorio

espafiol. PROA comienza su andadura con fuerza y nuevos

retos de futuro.

Los objetivos de PROA son:

® Promover la implicacion de la sociedad civil de la pro-
vincia de Alicante en todas aquellas cuestiones que
pueden incidir en la puesta en valor de la Provincia y
su debida consideracién.

® Incentivar el didlogo a través de foros abiertos, partici-
pativos y plurales.

® Proyectar y difundir los valores y potencialidad desde
la provincia de Alicante.

® Generar un marco riguroso y profesional de libre
expresion de ideas y opiniones que genere una
dinamica positiva para abordar los temas mas diversos
de la actualidad en nuestra Provincia.

® Apoyar iniciativas y proyectos tendentes a favorecer el
debate social y cultural con rigor, el consenso, el inter-
cambio de opiniones, el didlogo y el entendimiento en
los temas que, seguin se ha dicho, constituyen los obje-
tivos del Foro.

® Funcionar como plataforma de lanzamiento de nuevas
ideas y pensamientos, proyectos y propuestas para dar
solucion a las cuestiones que mds ocupan o preocupan
a los ciudadanos de la Provincia de Alicante.
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EL FORO INTERNACIONAL
DEL SEGURO DE FORINVEST
PERFILA SUS CONTENIDOS

El pasado 25 de septiem-
bre se reuni6 el comité
organizador del Foro Inter-
nacional del Seguro de
Forinvest, formado por el
certamen y el Consejo de
Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros de
la Comunidad Valenciana.
En el encuentro, celebrado
en las instalaciones del
Colegio de Valencia, se
trataron tanto los conteni-
dos que compondran la XI
edicién del Foro Interna-
cional del Seguro como las
fechas en las que se llevara
a cabo. En este sentido,
Alejandro Roda, director de
Forinvest, confirmé que el
certamen tendrd lugar en
Feria Valencia los dias 7 y
8 de marzo de 2018, con la
previa de la Noche de las
Finanzas, convocada para
el dia 6 del mismo mes.

Los contenidos completos
de la XI edicién del Foro
Internacional del Seguro
se presentaran en un acto
destinado al sector asegu-
rador durante la segunda
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El Foro del
Seguro sera
presentado

al sector en
noviembre en
Feria Valencia

semana de noviembre en
Feria Valencia.

En la reunién participaron
Antonio Fabregat, presi-
dente del Consejo Auto-
némico; Eusebio Climent,
vicepresidente primero;
Moénica Herrera, vice-
presidenta segunda; Eva
Bayarri, secretario del Con-
sejo Autonémico; Antonio
Serna, tesorero del Consejo
Autondémico; Jorge Benitez,
vocal del Consejo Auto-
ndémico; Philippe Maru-
gan, Comision corredores
del Colegio de Valencia, y
Rafael Perales, gerente del
Colegio de Valencia. Por
parte de Forinvest asistie-
ron José M? Moreno y Abel
Puchades.

Director comercial / Miembro del Consejo de
Administracion, Comité Ejecutivo y Directora
de RRHH de Mutua Levante

“EL VALOR QUE DESDE MUTUA
LEVANTE DAMOS A LA MEDIACION

ES TOTAL”

rersario

Mutua Levante y el Cole-
gio Profesional de Medi-
adores de Seguros de
Valencia ratificaron el 14
de julio la renovacion de
su protocolo de colabo-
racion con la presencia
de Elena Turrién, del Con-
sejo de Administracion y
Comité Ejecutivo de Mutua
Levante, Jorge Tomas,
Director Comercial, Moénica
Herrera, presidenta del
Colegio, y Jorge Benitez,
vicepresidente de la insti-
tuacion

¢Como califica las relacio-
nes de su entidad con el
Colegio de Valencia?
Unicamente hay una forma
de calificarlas, siendo esta
la de magnificas relaciones,
tanto a nivel profesional
como personal, valorando la
calidad del equipo humano
de Colegio, denotando dia
a dia la excelente labor que
desempefia en el ambito de
la mediacién y la cual con-
tribuye sin lugar a dudas a la
profesionalizacion del sector.
¢Qué significa la mediacion
profesional para su compa-
iia?

Evidentemente el valor que
desde MUTUA LEVANTE
damos a la mediacién es
total, es decir, entendemos
que es el canal de distribu-
cién por el que hay que con-
tinuar apostando, valorando
prioritariamente y como ele-
mento diferenciador frente
a otros canales el asesora-
miento y profesionalidad que
aporta al cliente. En defini-
tiva contratar a través de un
profesional es garantia de
tranquilidad y de haber sido
asesorado adecuadamente,
reiterando lo reflejado ante-
riormente de valor diferen-
ciador frente a otros canales.
¢Cuales son sus objetivos
futuros en el dmbito del
canal mediador?

El futuro pasa por la firme
apuesta de continuidad en
apoyar al canal mediacion,
proporcionandole nuevos
productos junto con las her-
ramientas necesarias que
le permitan optimizar la
gestion de su negocio con-
tribuyendo por tanto a ganar
en agilidad, rapidez y en
consecuencia en calidad de
servicio a un asegurado cada
vez mds exigente.
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Dir. Terr. Centro y Levante de Previsora General

“EL ASESORAMIENTO DEL MEDIADOR
ES CLAVE PARA PREVISORA GENERAL”

Modnica Herrera, presidenta
del Colegio de Valencia,
recibio el 11 de septiembre
la visita de una delegacion
de Previsora General, con
Sergio Alonso, director
territorial de Madrid-Zona
Centro y Levante-Baleares,
al frente.

¢Como califica las relacio-
nes de Previsora General
con el Colegio de Valencia?
Nuestra valoracién es alta-
mente positiva. Cada afio,
en visita a la Institucion, nos
reunimos a fin de que esta
relacion siga fortaleciéndose.
¢Desde cuando colaboran
con el Colegio?

El primer convenio de cola-
boracién se firmé en el 2010,
en su momento manifesta-
mos nuestro deseo de esta-
blecer una relacién a largo
plazo. Estos 7 afios para ya 8,
verifican nuestra inicial voca-
cién y por ello estamos muy
satisfechos.

Su entidad realizara un
acto en el Colegio. (Cudles
seran sus contenidos?
Nuestra vision desde el pri-
mer protocolo fue buscar un
espacio de reflexién y creci-
miento profesional para la
mediacion de seguros. Reco-
nocible por celebrarse siem-
pre en noviembre. Tras siete
afnos nuestra “Jornada PG de

Mediacion de Levante” es un
referente en la Comunidad
Valenciana y provincias limi-
trofes. Desde el afio pasado,
retransmitimos el evento en
streaming. Sin duda estamos
orgullosos de la acogida, se
completa siempre el aforo
que tiene la jornada.

Este aflo, como es tradicio-
nal, nuestro ponente externo
es de reconocido prestigio,
y es Maribel Vilaplana, que
ha preparado el taller “La
comunicacion de impacto”.
Ademads presentaremos una
Gerencia de Riesgos persona-
les del auténomo, novedades
legislativas en materia de la
Seguridad Social y Fiscal y
herramientas comerciales
para los mediadores de Segu-
ros.

¢En qué se concreta el com-
promiso de Previsora Gene-
ral con los mediadores?

El principal canal de distri-
bucién de Previsora General
es el de la mediacion profe-
sional de seguros. Forma-
cién, asesoramiento técnico
y participaciéon en cualquier
evento que ayude a nues-
tros mediadores a crecer es
nuestra razén de ser. Nues-
tra distribucion precisa de un
asesoramiento técnico, ahi es
donde, a nuestro entender, el
mediador es clave e insusti-
tuible.

FIRMA DEL PROTOCOLO
ENTRE REALE SEGUROS Y
EL COLEGIO DE ALICANTE

Reale Seguros ha firmado un acuerdo de patrocinio
con el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros
de Alicante,

Por medio de este convenio de colaboracion, la ase-
guradora potenciard la formacién de los mediadores
de seguros que estén colegiados, a través de distintas
actividades que favorezcan su desarrollo profesional.
Eusebio Climent, presidente del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Alicante, y Alejandro
Pérez de Lucia, director territorial de Levante de Reale
Seguros fueron los encargados de firmar el convenio.
Reale Seguros y el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Alicante han firmado un acuerdo de
patrocinio por el que la entidad apuesta por potenciar
la formacién de los mediadores colegiados, a través de
la realizacién de actividades que favorezcan su desa-
rrollo profesional.

Durante la vigencia anual del convenio se implicara
a Reale en las distintas actividades del Colegio con la
intencién de continuar la relacién de confianza y cola-
boracién existente entre ambas entidades.

En la firma del acuerdo, estuvieron presentes por
parte del Colegio, el presidente, Eusebio Climent, y
el vicepresidente, Mariano Hernanz. Por parte de la
aseguradora estuvieron presentes Alejandro Pérez de
Lucia, Territorial de Levante; y José Morales, director
de la sucursal de Alicante,

Este acuerdo es un ejemplo mas de la firme apuesta
que Reale Seguros estd haciendo por potenciar la
figura del mediador como promotor del negocio ase-
gurador e intermediario estratégico en los planes de
crecimiento de la compaiiia.
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EL TORNEQ DE PADEL
DEL COLEGIO DE
VALENCIA SE CONSOLIDA
ENTRE LOS MEDIADORES
EN SU SEGUNDA EDICION

Mas de 30 profesionales
entre mediadores colegia-
dos, empleados de despa-
chos de mediacién y repre-
sentantes de entidades
aseguradoras participaron el
pasado 22 de septiembre en
el torneo de padel que, por
segundo aflo consecutivo,
convocé el Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Segu-
ros de Valencia en la locali-
dad de Paterna.

En el Grupo A la pareja
ganadora fue la formada por
Roberto Sdiz y Carlos Cima-
devilla, de Sanitas, que se
impusieron a Fernando Tor-
tajada, agente de Plus Ultra,
y a Pablo Gaitan, de la corre-
duria Gaitan de Benlloch.
Martin Rojo, de la correduria
de seguros Massera Consul-
ting y José Miguel Cuesta se
alzaron con el triunfo en el
Grupo B, mientras que en el
C los ganadores fueron Phi-
lippe Marugdn, de la corre-
duria de seguros Ingenieria
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Juridica, y Francisco Ramoén
Agustin. Los trofeos fueron
entregados por la presidenta
del Colegio, Ménica Herrera,
y por el vicepresidente,
Jorge Benitez.

El torneo se desarrollé bajo
el formato un triangular
“Round Robin”, todos contra
todos, con una semifinal por
cada una de las tres catego-
rias que se convocaron. El
acto finalizé con una cena de
hermandad en la que partici-
paron, ademas de las parejas
que compitieron en el tor-
neo, otros mediadores cole-
giados que se sumaron a la
celebracién posteriormente.
Los responsables de la orga-
nizacion del torneo, Phili-
ppe Marugén y José Vicente
Salcedo, destacaron el buen
ambiente y el nimero de
participantes, sefialando que
el objetivo de la convocato-
ria fue “potenciar la relacién
entre los Mediadores y el
personal de las compafifas”.
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JORNADA SOBRE EL RAMO DE SALUD IMPARTIDA POR
ADESLAS EN EL COLEGIO DE VALENCIA

“El ramo de Salud: una oportunidad
para especializarse” fue el titulo de la
jornada que el pasado mes de octu-
bre realizé Adeslas en el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia. Segtin Alberto Garcia, Direc-
tor Regional Comercial de SegurCaixa
Adeslas, el objetivo de la jornada se
centrd en “profundizar en el conoci-
miento del ramo de Salud, como una
excelente oportunidad de crecimiento
para los mediadores profesionales”,
dando a conocer los beneficios que
puede obtener el mediador profesional
al introducirse en este ramo, asi como
los pasos a dar para llegar a ser un
especialista en Salud.

Philippe Marugén, vocal de la comision
de Corredores del Colegio, felicit6 a la
compafifa por la convocatoria de esta
accién, “que supone una presentacion
objetiva del ramo de Salud”. Durante
la jornada Alberto Garcia detalld las
perspectivas del ramo de Salud. A con-
tinuacidén, Montserrat Ruiz, Directora

del Area Comercial Levante Norte y
Baleares de la aseguradora, hablé sobre
los beneficios del ramo de Salud para el
mediador. Ademas, José Daniel Ricarte
y Pablo Lucia, Jefes de Gestién Comer-
cial de Valencia, ofrecieron informacién
a los profesionales sobre como llegar a
ser un especialista en Salud.

La convocatoria de Adeslas cont6 con
una notable presencia de mediadores
interesados en ampliar su negocio al
ambito de la salud, que ademds pudie-
ron intervenir gracias a una conver-
sacién a tres en la que participaron
el corredor y miembro de la junta de
gobierno del Colegio Phillipe Maru-
gan; Pablo Macias de la correduria de
seguros Segurgent, y Alberto Garcia.
Un coloquio que pretendié aportar las
maneras mas adecuadas de trasmi-
tir al cliente las ventajas de contratar
un seguro privado de Salud, desde el
punto de vista de los intervinientes
como mediadores especializados en
este ramo.

La convocatoria
conto con una
notable presencia
de mediadores
interesados en
ampliar su negocio

MUTUA LEVANTE PRESENTA SU NUEVA GAMA DE PRODUCTOS

PARA DEPORTISTAS

Cumpliendo con el compromiso adquirido con su red de distribucidn,

el lunes 11 de Septiembre ha sido elegido por MUTUA LEVANTE
para presentar el nuevo producto ACCIDENTES DEPORTISTA.

La nueva gama de productos agrupa distintos deportes de prdctica
habitual y en constante crecimiento, cumpliendo con la actual poli-
tica de actualizacién y adecuacién de productos.

El producto se comercializa agrupado en dos practicas deportivas,
una primera de RUNNING-TREKKING, con dos opciones de contra-
taciéon BASE y VIP y una segunda de TRIATHLON, la cual comprende

las coberturas de RUNNING-TREKKING mas NATACION y CICLISMO,
ésta contempla tres opciones de contratacién, BASE, VIP y VIP+, con
la posibilidad de contratar desde la garantia mas basica hasta los
dafios a la propia bicicleta, asi como otras garantias adicionales.

Desde la entidad y segtin Jorge Tomads, director comercial de la
misma, se muestra la total satisfaccion de haber conseguido adap-
tar la nueva gama de ACCIDENTES DEPORTISTA a las necesidades
y exigencias de, cada vez, un cliente mds exigente, disponiendo de

garantias y amplios limites para poder afrontar la practica de estos
deportes con la suficiente tranquilidad y con la garantia de MUTUA

LEVANTE.

Mutua

Levante

SEGUADS

. ’ ' e
DEPORTISTA:

IONADO

Tu eliges los limites
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ALLIANZ PRESENTA A LOS MEDIADORES DE ALICANTE,
CASTELLON Y VALENCIA SU NUEVO PRODUCTO
ALLIANZ NEGOCIQ PLUS

Presentaciones del producto en Alicante, Castellon y Valencia

Allianz ha llevado

a cabo un ciclo de
presentaciones a la
mediacion profesional de
seguros sobre su nuevo
producto “Allianz Negocio
Plus”. Los profesionales
de la Comunidad
Valenciana y de provincias
limitrofes han descubierto
de primera mano las
ventajas de este nuevo
lanzamiento de la
aseguradora
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La Direccién Comercial de Levante
de Allianz Seguros ha llevado a cabo
durante el mes de septiembre una
ronda de presentaciones de su nuevo
producto “Allianz Negocio Plus”. Los
actos informativos tuvieron lugar en
las provincias de Valencia, Alicante,
Murcia, Castellén, Teruel, Cuenca y
Albacete, con gran presencia de los
mediadores de la red comercial de la
compafia.

El ciclo arrancé con la presentacién
en Valencia, el pasado 12 de septiem-
bre, a la que le siguié la de Alicante
(13 de septiembre) y Murcia (14 de
septiembre). La semana siguiente se
llevaron a cabo actos de presentacién
en las provincias de Cuenca, Albacete,
Castelldn y Teruel.

Los ponentes responsables de presen-
tar el nuevo producto fueron Antonio
Veiga, director comercial de Levante;
Javier Salaverria, responsable de la
oficina de Desarrollo Comercial de
Levante y Alejandro Solla, responsa-
ble de Formacién de la misma direc-
cién comercial. El equipo de la enti-
dad encargado de presentar estas
novedades destaco su excelente aco-
gida entre los mediadores.

Los productos presentados fueron,
junto con Allianz Negocio Plus,

Allianz Salud Pyme y Allianz Auté-
nomos, ademas de la gama Territorio
PYME, dirigida a pequefias y media-
nas empresas.

Allianz Negocio Plus

En las presentaciones de Allianz
Negocio Plus se destaco el hecho de
ser un producto orientado a todo tipo
de empresas de los sectores indus-
trial, servicios y agrario, asi como a
comercios.

Allianz Negocio Plus consta de una
amplia gama de coberturas que
garantiza proteccion integral y segu-
ridad para las empresas, y todo ello
con una completa flexibilidad, ya que
el tomador del seguro decide el grado
de proteccién para su patrimonio.

Se trata, en definitiva, de una solu-
cién digital para proteger el negocio,
con las mejores coberturas y presta-
ciones.

Allianz Salud PYME

El producto Allianz Salud PYME per-
mite el acceso a un seguro médico con
las méaximas coberturas y de alta cali-
dad. Se trata de un beneficio social
muy valorado por los trabajadores ya
que, ademds de mejorar su bienestar,
puede potenciar su sentimiento de
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fidelidad hacia la empresa. Entre las
ventajas de este producto se encuen-
tra la posibilidad de copago por lo
que la prima pagada por la empresa
puede ser menor, ademads de incluir
un seguro dental gratuito.

Otra de las ventajas de la contra-
tacién de este producto se ubica
en el dmbito fiscal, ya que la prima
abonada supone un gasto deduci-
ble en el Impuesto de Sociedad para
la empresa. Ademas no supone un
aumento en las aportaciones a cuenta
de la Seguridad Social. Las ventajas
fiscales también se trasladan a los
empleados, ya que el pago de la pdliza
por parte de la empresa no tiene con-
sideracién de rendimiento del trabajo
en especie siempre y cuando la cober-
tura de enfermedad alcance al propio
trabajador (o a su cényuge e hijos) y
que las primas satisfechas no excedan
de 500 euros anuales.

Allianz Auténomos

Este producto especifico para trabaja-
dores auténomos ofrece cobertura en
caso de enfermedad o accidente, ase-
gurando los ingresos que puedan per-
der como consecuencia de una baja
laboral o de un ingreso hospitalario
por enfermedad o accidente. Allianz

Auténomos ofrece dos opciones de
contratacion que se diferencian en la
prestacién que el asegurado recibira
en caso de baja: en el caso de Allianz
Auténomos Bdsico, se asegura un
capital de 30 euros/dia, mientras que
Allianz Auténomos Optimo eleva el
capital hasta los 60 euros/dia.

Entre las coberturas destaca la de
Incapacidad Laboral Temporal Bare-
mada, que garantiza el pago de un
capital en caso de incapacidad tem-
poral derivada de enfermedad o acci-
dente que impida temporalmente el
ejercicio de la actividad profesional
del asegurado. También garantiza el
pago de un capital en el caso de hos-
pitalizacion a causa de enfermedad o
accidente. El producto ofrece igual-
mente descuentos y tarifas especiales
de especialidades relacionadas con
prestaciones médicas, estética y bien-
estar fisico y emocional.

Por otra parte, contratando el seguro
de proteccién para auténomos, el
tomador se beneficia fiscalmente en el
IRPF al incluir las primas pagadas de
Seguros de Salud como gastos dedu-
cibles, con un maximo de 500 euros
anuales.

Territorio PYME

Ademads de estos productos, en los
diferentes encuentros organizados
por la Territorial, se presentd tam-
bién Territorio Pyme, una linea de
seguros sencillos de tramitar, claros
de entender, vinculados a la actividad
y ajustados a las necesidades reales,
técnicas y econdémicas de este impor-
tante segmento de mercado. Una
gama de productos ligada al hecho de
que en Espafia la pequefia y mediana
empresa es el soporte fundamental de
la economia, dado que el 99,65% del
tejido empresarial esta conformado
por Pymes. Por ello, Allianz ha desa-
rrollado un programa completo de
seguros orientado especificamente a
este sector econdmico.

Las presentaciones de los nuevos pro-
ductos aseguradores de Allianz a su
red de mediacion finalizaron con una
ponencia sobre incentivacion y pro-
mociones en el &mbito de las campa-
flas comerciales. También se expuso
la situacién econdmica y digital de
la compafia, en pleno proceso de
digitalizacion, excelente en cuanto a
experiencia del cliente y con un creci-
miento rentable. Y todo ello gracias al
trabajo que su equipo humano desa-
rrolla dia tras dia, que permite mante-
ner el liderazgo de la entidad.
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DKV MUNDICARE®, UN NUEVO SEGURO ANTE
ENFERMEDADES GRAVES

DKV

Salud y sequros médicos

Este nuevo

producto garantiza
proteccion financiera,
acompaiamiento y la
busqueda del mejor
tratamiento disponible
en los centros mas
prestigiosos fuera de
nuestras fronteras

e

En los momentos complicados es
cuando madas necesitamos sentirnos
acompafiados, sentir que estamos
tomando las decisiones correctas. Por
ello, DKV Seguros ha lanzado su ultima
innovacion en seguros de salud: DKV
MundiCare®. Se trata de un nuevo
seguro ante enfermedades graves que
garantiza proteccion financiera, acom-
pafiamiento y la orientacion necesaria
para recibir el mejor tratamiento dispo-
nible a nivel mundial.

Ante una enfermedad grave aparecen
ciertos interrogantes: ¢serd correcto
el diagndstico?, ¢podré hacer frente
al coste del mejor tratamiento?, {qué
hospitales son los mas prestigiosos?,
é{quiénes son los mejores médicos?
DKV MundiCare® da respuesta a todos
ellos. Garantiza acceso a los mejores
especialistas y hospitales de todo el
mundo (excepto Espafia), cobertura
de los servicios y gastos médicos, de
desplazamiento y alojamiento para
el tratamiento de las enfermedades
(incluyendo a un acompafiante), gas-
tos de repatriacién en caso de falleci-
miento y, ademds, acompafiamiento al
asegurado durante todo el proceso. En
definitiva, DKV se encarga de todo para

que el asegurado pueda centrarse en su
recuperacion.

Este producto es un complemento
perfecto para garantizar tranquilidad
total ante cualquier problema de salud
grave, ya que en estas situaciones el
bienestar familiar se ve amenazado
no solamente por los problemas de
salud, sino también a causa del exceso
de gastos o la incertidumbre sobre el
tratamiento, una situacién que queda
resuelta gracias al nuevo producto de
DKV.

Este nuevo seguro cubre tratamientos
oncoldgicos, By Pass de arterias coro-
narias, reemplazo de valvulas del cora-
z6n, trasplantes de érganos de donante
vivo y de médula ésea, neurocirugia,
asi como cobertura ante enfermedades
neurodegenerativas. Ademas, asegura
una indemnizacién por hospitaliza-
cién de 100 EUR/dia y el reembolso de
gastos de medicacidn, posteriormente
al tratamiento en el extranjero, hasta
50.000 EUR/asegurado durante la vida
de la pdliza.

Se trata de un seguro orientado a ofre-
cer el mejor servicio al asegurado:
no requiere ninguin desembolso por
parte del cliente sino que la asegura-
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dora cubre directamente los costes.
Asimismo, esta pdliza ofrece servicios
como segunda opinién médica por
enfermedad grave, planes de preven-
cion y promocién de la salud, aseso-
ramiento médico a distancia, acceso a
DKV Club Salud y Bienestar con servi-
cios médicos a precios reducidos o tes-
tamento online.

Al contar con este seguro, el caso de
cada cliente es analizado por un comité
médico que selecciona expertos de pri-
mer nivel mundial, especialistas en la
patologia que padezca el cliente y con
experiencia contrastada en revision de
casos similares, que propondran el tra-
tamiento mds adecuado y selecciona-
ran los mejores centros internacionales
para llevar a cabo dicho tratamiento.
Ademaés, la figura del gestor que acom-
pafiara al cliente durante todo el pro-
ceso médico, solucionarad dudas y aten-
dera consultas y peticiones.

Algunos de los centros de referencia
internacional con los que cuentan los
asegurados de DKV MundiCare® son:
Hospital Johns Hopkins de Baltimore,
University of Texas MD Anderson Can-
cer Center de Houston, Mayo Clinic de
Rochester, Duke University Hospital de
Durham o el Mount Sinai Hospital de
Nueva York.

DKV MundiCare® se comercializa en
toda Espafia y cuenta con un capital
maximo asegurado de un millén de
euros por asegurado y afio de la poéliza
y un limite maximo de dos millones de
euros por asegurado durante la vida de
la pédliza (siempre y cuando la poéliza
de seguro se renueve); asimismo, ase-
gura permanencia en la péliza hasta
los 75 afios y cuenta con un periodo de
exclusién de seis meses desde la con-
tratacion.

Este producto ha sido pensado para
un publico que busque proteger su
patrimonio y bienestar: personas de
entre 30 y 50 afios, familias con hijos,
empleados de una empresa o trabaja-
dores auténomos. En el caso de que
ya tengan un seguro de salud privado,
DKV MundiCare® puede ser un com-
plemento perfecto para garantizarles
una tranquilidad total ante cualquier
problema de salud grave. Si, por el
contrario, no cuentan con un seguro
privado, se aseguraran de que ante
una situacion de salud grave recibirdn
el mejor tratamiento disponible a nivel
mundial a un coste muy reducido.
Ademas, podréan disfrutar de servicios
adicionales desde el primer momento:

lineas médicas, acceso a médicos a pre-
cios reducidos, planes de prevencidn,
etc.

En este seguro lo mdas importante es el
aspecto de servicio, acompafiamiento
y asesoramiento en todo el proceso al
cliente. Se trata de un producto Unico
que complementa perfectamente los
ya existentes en el mercado, desde el
punto de vista de las coberturas y el
servicio.

Hay muchos motivos que convierten
a DKV MundiCare® en un innovador
producto. Algunos de ellos, estdn resu-
midos en estos diez puntos:

1. Es un producto novedoso, con una
amplia cobertura y a precio reducido.

2. Existe poca oferta en el mercado de
productos similares, ya que los produc-
tos de la competencia que contemplan
enfermedades graves son de vida.

3. Estd orientado a prestar servicio al
asegurado, sin desembolsos por parte
del cliente.

4. No contempla franquicias.

5. Incorpora coberturas diferentes,
como confirmacién de diagndstico de
enfermedades degenerativas, e iden-
tifica mas patologias graves dentro de
la cobertura que otros productos simi-
lares.

6. Ofrece un amplio catdlogo de ser-
vicios de salud que dan valor al pro-
ducto, incluso sin padecer una patolo-
gia grave.

7. Puede contratarse como un comple-
mento al seguro de salud o de manera
individual.

8. La relaciéon cobertura, precio y con-
diciones de contratacién lo hacen per-
fecto.

9. Desde 3,30 EUR al mes se puede
contratar DKV MundiCare® desde los
0 hasta los 67 afios.

10. Con la garantia de DKV, especialis-
tas en salud y el apoyo de Ergo.

Gracias a DKV Mundicare®, la compa-
fifa vuelve a colocarse a la cabeza del
sector en lo que a innovacion se refiere,
pero ademds, de una manera respon-
sable.

Gracias a DKV
Mundicare®, la
compainia vuelve
a colocarse a

la cabeza del
sector en lo que
a innovacion

se refiere, pero
ademas, de

una manera
responsable
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EL NUMERO DE VEHICULOS
ASEGURADOS CRECE UN 2,45%
A CIERRE DE SEPTIEMBRE

El nimero de vehiculos ase-
gurados en Espafia se situ6
en 30.494.382 unidades a
cierre del pasado septiem-
bre. Esta cifra supone un
incremento del 2,45% res-
pecto al mismo mes del
ejercicio anterior, segun los
datos del Fichero Informa-
tivo de Vehiculos Asegura-
dos (FIVA). De este modo, el
parque de vehiculos a motor
que circulan por las calles
y carreteras del pais se ha
incrementado en 729.068
unidades en los ultimos 12
meses. En septiembre se
produjeron 795.419 altas de
vehiculos y 767.583 bajas.
El parque, por lo tanto, ha

crecido en 27.836 unida-
des respecto de agosto. Esta
cifra es muy inferior a la que
venia observandose en los
primeros meses del afio pero
superior a la observada en
agosto. La subida intermen-
sual es de un leve 0,09% y
se sitiia en la misma cota
que el alza intermensual
observada en estas mismas
fechas del pasado afio. Por
ultimo, en lo que va de afio
se han efectuado 8.186.918
altas y 7.530.897 bajas de
vehiculos. Esto se traduce en
un incremento neto del par-
que mévil de 656.021 unida-
des entre el inicio de enero 'y
el cierre de septiembre.

Crecimiento anual volumen de negocio
multirriesgos [a 30 de junio de 2017)
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LOS SEGUROS DE HOGAR LIDERAN
EL CRECIMIENTO EN PRIMAS DE
LOS MULTIRRIESGOS

Los Seguros Multirriesgos
facturaron a junio de 2017
un volumen de primas de
3.599 millones de euros, lo
que supuso un incremento
anual del 2,5%, mientras que
las polizas crecieron el 1,7%.
En cuanto a la siniestralidad,
la modalidad de Industrial es
la que arroja una tasa sinies-
tral mas elevada, con un
72,19%.

Por otra parte, el volumen
de primas estimado en los
ramos de No Vida a Junio de
2017 se situa en torno a los
17.754 millones de euros, de
los cuales: un 32% corres-
ponde a la modalidad de
Automoviles, un 23% a los

seguros de Salud, un 25% a
las modalidades de Resto de
ramos No Vida y un 20% a la
modalidad de Multirriesgos.
Automoéviles a cierre del
segundo trimestre, generd
5,631 millones de euros en
ingresos, un 4,1% mdés que
el mismo periodo del afio
anterior. Multirriesgos logré
3.599 millones y sitda su
crecimiento en un 2,6%. Las
polizas sanitarias aportaron
4.053 millones en primas
hasta Junio un 3,6% mas
respecto al mismo periodo
del afio anterior. Todos estos
ramos presentan crecimien-
tos al alza. En cuanto al resto
no vida aumenta un 5,2%.

WENALYZE SE PRESENTA Carlos Albo, fundador y CEO de
EN COLOMBIA

36e

Wenalyze, participé en septiembre en
el Seminario Internacional de Insur-
tech 2017 organizado por FASECOLDA,
Federacién de Aseguradores Colombia-
nos, en el que durante dos dias el sec-
tor asegurador colombiano ha tenido la
oportunidad de conocer de la mano de
expertos internacionales en seguros, tec-
nologia y economia digital el presente y
el futuro de la revolucién tecnolégica en
el sector. Albo expuso en su ponencia “El
uso del Big Data en el disefio de produc-
tos” cédmo se desarrollé Wenalyze desde

la primera idea hasta su configuracion
como una de las herramientas insurtech
mas innovadoras del mundo. El CEO de
Wenalyze también explicé como puede
ayudar el Big Data a delimitar el per-
fil de riesgo del cliente y como esto ha
impactado e impactard el disefio de pro-
ductos de la industria aseguradora.

El Seminario Internacional de Insurtech
2017 impulsado por FASECOLDA es el
mayor evento insurtech de Colombia y
uno de los mds importantes de América
Latina, y ha abordado cuestiones como
el impacto de la transformacién digital.
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1, PROFESIONALES, DE CERCA

Lleva mas de 50 aiios ligado a la pro-
fesion. ¢Como llegé al sector?

Toda mi vida profesional ha estado
ligada al sector asegurador. En una
visita al agente de la Cia. Adriatica que
llevaba los seguros de la empresa de
transportes de mi padre, me ofrecid la
posibilidad de trabajar en su oficina rea-
lizando trabajos administrativos mien-
tras cursaba mis estudios, estos fueron
mis inicios en el mundo del seguro.
Posteriormente me ofrecieron el depar-
tamento comercial de La Equitativa,
desarrolldndolo durante cuatro afios. En
el aflo 1971 contactaron conmigo de la
Compaiiia Nacional Suiza ofreciéndome
la exclusividad para la provincia de Cas-
tellén como agente afecto representante
—hoy agente exclusivo- manteniendo
una exitosa relacién basada en la con-
fianza y el respeto durante 45 afios.

En el 2016 Nacional Suiza fue absorbida
por Helvetia, en ese momento pasa-
mos a ser delegacién y hasta la fecha
puedo decir que este cambio ha sido
muy provechoso, siendo realmente una
continuacion del trabajo desarrollado y
existiendo una relacién excelente. En el
mismo afio se me concedié el premio a
la Mediacion que el Consejo entrega en
Forinvest. Me siento muy orgulloso de
que mis compaferos me honraran con
este reconocimiento.

¢Como ha cambiado su labor diaria
desde sus inicios hasta la actualidad?
Légicamente ha evolucionado extraor-
dinariamente, influyendo fundamen-
talmente la aparicién de las nuevas
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Antonio Sancho Esteve

Castellon de la Plana

“EL SECTOR HA CAMBIADO, PERO
MANTENEMOS LO FUNDAMENTAL,
QUE ES EL ASESORAMIENTO A
NUESTROS CLIENTES”

tecnologias, pero manteniendo lo fun-
damental que es la relacién y el asesora-
miento profesional a nuestros clientes.
¢Qué es lo mas positivo de ejercer
como agente exclusivo?

En mi caso tal y como he indicado, la
colaboracidn y facilidades recibidas en
la captacion de clientes, negociaciones
con estos y tramitacion de siniestros.
Todo ello basado en la profesionalidad,
la confianza y el respeto mutuo.
¢Cémo valora la relacién con las
entidades de las que ha sido agente
exclusivo?

Como Agente Exclusivo, tanto en Nacio-
nal Suiza como ahora en Helvetia me he
sentido muy cémodo gracias al apoyo
que he tenido siempre de las compa-
fifas.

¢Valoran los clientes el asesoramiento
que les brinda?

Entiendo que esta profesiéon debe ser
vocacional, para mi al menos lo es, si
ademas eres extrovertido, generas con-
fianza, muestras honestidad y profesio-
nalidad, los clientes lo valoran. Siempre
he procurado mantener una relacién
cercana con los asegurados, ofrecién-
doles iinicamente lo que considero que
necesitan, de esta forma consigues una
clientela fidelizada y ellos mismos son
los que te aportan mas clientes.

No cuenta con antecedentes familia-
res en el seguro, pero si que ha trans-
mitido a su hijo la profesion. ¢Esta
asegurada la continuidad familiar?
Efectivamente yo fui el inicio de mi
familia en el mundo asegurador. Mi
hijo Marc en los periodos vacacionales

mientras cursaba sus estudios universi-
tarios, venia a la oficina donde empezd
a familiarizarse con el sector. Una vez
terminados, se incorporé al despacho
aportando su titulo de mediador. Hoy
en dia es el que se ocupa, en gran parte,
de la gestién del mismo.

He procurado cuidar la ética, respeto y
consideracién a todos los compatfieros
de profesién, me enorgullece haberle
inculcando estos valores, que él ha
hecho suyos.

En la actualidad es vocal de agentes
en la junta del Colegio de Castellon.
¢Por qué decidi6 dar ese paso?

Desde hace mas de 20 afios estoy en
juntas del Colegio de Mediadores de
Castellén con diferentes funciones.
Considero que la labor que se realiza es
muy importante con la finalidad de dig-
nificar al méximo la profesién y que sea
respetada, ya que lo considero esencial
para una buena conexién mediadores —
clientes.

¢Qué puede hacer el Colegio por el
colectivo de los agentes exclusivos?
La funcién fundamental creo que es,
por una parte, el asesoramiento, posi-
bilitando que puedan negociar con las
Companias en situaciones ventajosas y
sentirse mas arropados. Y por otra, la
formacién que es muy importante por la
continua evolucién del mercado.

Desde el Colegio, procuramos que todos
estén informados de todos los movi-
mientos del sector, legislacion, etc....
Todo ello con la finalidad de poder ser
mejores agentes, mas preparados, mas
profesionales.



San Bartolomé - Orihuela

“PARA LOS MEDIADORES DE
SEGUROS, LA UNION HAGE LA

FUERZA”

¢Cual fue su primer contacto con el
sector asegurador?

Realmente nunca pensé que me dedica-
ria a esto. A finales de los ochenta, con
20 afios, mi entonces novio Bartolomé
Calleja empezé a trabajar de agente en
una compafia y en mis ratos libres le
ayudaba con la documentacién de las
polizas y hasta hoy.

¢Cuando y porque se decidio a consti-
tuirse como Corredor de Seguros?

En el afio 1994 me saqué el titulo de
Corredor de Seguros en el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Alicante y
en el afio 1998 nos constituimos como
correduria, para poder dar un mejor
servicio y tener un panel mds amplio de
productos para nuestros clientes y sobre
todo como garantia de profesionalidad.
Luego llegaron las lineas directas y la
coaccion de la banca con una brutal y
no profesional competencia y en plena
crisis, el 11.11.2011 se constituye Meta-
mediacion, S.L., como correduria tinica,
de la que formamos parte. Y nace de
la necesidad de unirnos un grupo de
corredores, donde el que menos lleva
mas de 20 afos en el sector, siendo
ahora mas de 15 oficinas y con un gran
potencial dentro de las provincias de
Alicante y Murcia. Y siendo la primera
correduria en la Comunidad Valenciana
que se constituye de la fusién de varias
corredurias.

¢Qué es lo que mas le atrajo de la
actividad aseguradora?

El contacto con el cliente, no hay mejor
satisfacciéon personal que la de dar buen
servicio a los clientes, los tuyos y los
potenciales.

¢Qué productos son los mas deman-
dados por sus clientes?

El auto, como siempre, y hay produc-
tos que ahora se demandan méas que
en estos ultimos afios de crisis, como
la RC de Administradores y directivos,
RC profesional, productos de ahorro
(debido al descrédito del sector ban-
cario) y seguros para Pymes (por la
recuperacion industrial) y segun en
qué zonas y dependiendo del cuadro
médico, los seguros de salud.

¢Los consumidores empiezan a apre-
ciar en mayor medida el asesora-
miento de un Mediador profesional
frente a otros canales?

Si, sobre todo los que han utilizado la
post-venta del seguro.

En una zona como Orihuela, con un
gran numero de residentes de otras
nacionalidades ¢la venta de seguros
es diferente respecto a otras zonas?
Tal vez hace afios con la llegada masiva
de la inmigracion y los residentes del
norte de Europa, pero en la actualidad
se ha estabilizado. El idioma era una
diferencia, pero hoy en dia estamos pre-
parados. El producto mas vendido sigue
siendo el auto. En la zona de la costa el
producto de hogar y el de salud, son los
mds demandados.

¢Como se puede poner freno a la
mala praxis de los bancos en relacion
a la comercializacion de seguros?

En principio el consumidor que es el
mas afectado, y lo tiene que hacer a tra-
vés de las asociaciones de consumidores
y mediante denuncias. Y por otra parte
con duras sanciones a los bancos que
incumplan la ley igual que se sanciona-
ria a cualquiera, porque la ley de protec-
cion de datos parece que para ellos no
existe. Y luego con leyes que prohiban a
los bancos comercializar seguros, pues

‘@ metamediacion

siempre que lo hagan habrd coaccién
directa o indirecta, asi que la solucién es
facil, no dejar que comercialicen segu-
ros, igual que ocurre en algunos paises
europeos. Si el estado no se implica
poco se va a poder hacer.

¢Cuando decidié unirse al Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Alicante?é{Qué razones le lle-
varon a ello?

El 15 de Enero de 1999 me colegié en
el Colegio Profesional de Mediado-
res de Alicante, aunque Bartolomé lo
habia hecho muchos afios antes, el ya
lleva mas de 25 afios. Es una seguridad
saber que no estds solo y que tienes un
organo de consulta o al que acudir ante
los problemas que te puedan surgir en
esta profesion.

¢Recomendaria a los Mediadores que
todavia no estan colegiados que lo
hicieran?

Si, en estos tiempos que corren, la unién
hace la fuerza y juntos somos mds fuer-
tes. Y sobre todo como he dicho antes,
da garantia de profesionalidad.

*39
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CAPITAL DEL TURISMO

Benidorm es la capital turistica no solo
de la Costa Blanca o de la Comunitat
Valenciana, sino de toda Espafia. Y la
historia de este éxito se remonta a mas
de un siglo. Ya en el siglo XIX Benidorm
veia nacer al Hostal la Mayora (1865) si
bien las primeras referencias turisticas a
Benidorm aparecen en el libro de Chris-
tian August Fischer ‘Cuadro de Valencia’
publicado en 1803 en alemdn y basado
en su paso por Valencia en 1798. En
1852, la Nueva Guia del Baiiista en
Espafia de Don Aureliano Maestre de
San Juan, destaca Benidorm como uno
de los atractivos del litoral alicantino y
en 1853, Benidorm vuelve a aparecer
en el Tratado de Fuentes Minerales de
Espafia dedicado al incipiente turismo
de salud de los Bafios de Busot.

La mejora de las infraestructuras viarias
permite el inicio de una nueva actividad
econdmica: el turismo. En la segunda
mitad del siglo XIX abre sus puertas al
publico el Balneario la Virgen del Sufra-
gio cuya finalidad es la de atender a los

viajantes de Alcoy, Madrid y de otras
poblaciones de Espafia que visitaban
Benidorm con el objetivo de tomar
bafios de mar.

Gracias a la construccion de la nueva
carretera Silla-Alicante y a la llegada a
Alicante del ferrocarril desde Madrid,
la actividad turistica se ve favorecida.
En 1914 se inaugura el ferrocarril de
via estrecha -el conocido Trenet de la
Marina-, que une Alicante con Altea y;,
consecuentemente, con Benidorm.

En la década de los afios cincuenta con-
curren dos circunstancias vitales para
la orientacién definitiva de Benidorm
hacia la actividad turistica. Por un lado,
en 1952, la Almadraba del Racé de
I'Oix cesa definitivamente su actividad
como consecuencia de la escasez de
capturas, con el consiguiente perjuicio a
las muchas familias dependientes de la
pesca como modo de vida; no obstante,
por otro lado, en 1956 el Ayuntamiento
aprueba el ordenamiento urbanistico
del municipio con la pretensién de



crear una ciudad concebida para el ocio
turistico a base de calles bien trazadas y
amplias avenidas siguiendo la configu-
racion natural de las playas.

Y es de sus playas de lo que hablaremos
ahora. Una arena fina y dorada, unas
aguas transparentes y unas playas que
presentan un aspecto limpio y cuidado
todo el afio son los signos de identidad
de la fachada maritima de Benidorm.
En su extremo norte, dos pequefias
calas de arena y roca, la Cala del Tio
Ximo y la Cala Almadrava, las cuales
resultan muy adecuadas para el buceo
y para los que gustan de un bafio soli-
tario.

Tras ellas, comienza el bullicioso
paseo maritimo de la popular Playa de
Levante, que a sus completos servicios
suma el atractivo de mostrar una ani-
mada imagen durante todo el afio.

Al sur del puerto, la Playa de Poniente
compite en belleza y servicios con la
anterior, y ambas tienen en comun
el que, gracias a su orientacion, en
invierno el sol las bafa hasta su puesta y
en verano hasta pasadas las ocho. Entre
ambas, en un tramo que se corresponde
con el casco antiguo y al abrigo del
Cerro Canfali se encuentra la pequefa
Cala de Mal Pas y, frente a ella, la Isla de
Benidorm, un paraiso para los amantes
del submarinismo.

Turno de visitar el Mirador. En la gran
roca que separa las dos playas se asen-
taba la fortaleza que servia de defensa

ante las incursiones de piratas argeli-
nos y berberiscos, en los siglos XIV, XV
y XVI. Posteriormente el Castillo fue
abandonado, quedando en la actuali-
dad sélo algunos restos de las mura-
llas, que yacen sobre las rocas del mira-
dor, conocido también como “Balcén
del Mediterréaneo”.

Otro de los lugares a los que hay que
acercarse es el Parque de La Aigtiera.
Disefiado por el arquitecto Ricardo
Bofill, esta zona verde es muestra del
estilo neoclasico, un largo parque que
separa la parte antigua de una zona de
mas reciente construccion

Dos anfiteatros sirven para celebrar
espectdculos y muestras culturales
sobre todo durante el verano. El par-
que termina en la Plaza de Toros y en
un recinto preparado para las ferias
que se celebran acompafiando a las
distintas fiestas.

Benidorm también cuenta con la Igle-
sia de San Jaime, que se aposenta en la
cuspide del casco antiguo, en el cerro
denominado Canfali. Construida en el
siglo XVIII y coronada con una cipula
azul de estilo mediterraneo, es de
estilo neocléasico.

En su interior alberga un simbolo fuer-
temente entroncado con los creyen-
tes oriundos, la Virgen del Sufragio,
patrona de Benidorm. La Virgen cuenta
alli con una capilla donde se puede ver
la pequeiia talla que fue encontrada en
una barca a la deriva en el mar.

FICHA:

Localidad: Benidorm
Comarca: la Marina Baixa

Distancia: Alicante, 45 km.
Castellon, 220 km. Valencia,
138 km.

Como llegar: Por carretera, AP-7 y
N-332. En TRAM, lineas 1y 9.

Qué visitar: Todas sus playas,

Illa de Benidorm, Iglesia de San
Jaime, Balcén del Mediterréaneo,
Parque de la Aigiiera
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ANTE EL NUEVO MARCO JURIDICO DEL CONTRATO

DEL SEGURO

FICHA:

Titulo: EI proceso precontractual
en el contrato de seguro: nuevo
marco juridico

Autor: Francisco Sola Fernandez
Edita: Fundacion MAPFRE
Afo: 2017

241 paginas

Precio: Descarga gratuita en
https://goo.gl/xPRLXW

ISBN: 978-84-9844-646-3
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La regulacion sobre la
defensa del asegurado ha
tenido en la fase precontrac-
tual una de sus principales
preocupaciones. Del mismo
modo, la jurisprudencia
reciente pone de manifiesto
la importancia no sélo de la
informacién suministrada
para ello, sino también de
las circunstancias en las
que esta se suministra. La
préxima entrada en vigor de
nueva normativa en mate-
ria de Conducta de Mercado
(Directiva 2016/97, sobre la
distribucién de los seguros
y Reglamento 1286/2014,
sobre los documentos relati-
vos a los productos de inver-
sién minorista vinculados y
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a los productos de inversion
basados en seguros), implica
una mayor y mas profunda
regulacién de este periodo.
La finalidad de la obra es
dar a conocer el régimen
legal vigente en materia de
proteccién del asegurado,
asi como la reciente doc-
trina jurisprudencial vincu-
lada a los contratos finan-
cieros sobre el particular.
El trabajo de investigacion
permite ademads anticipar el
nuevo marco juridico que
entrard en vigor en 2018 y
que estard integrado por la
normativa de trasposicion al
derecho espafiol de la Direc-
tiva 2016/97 y el Regla-
mento 1286/2014.
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