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PlusUltra Seguridad
Seguros que se comparte

En Plus Ultra Seguros
queremos compartir las

risas, los suenos v las

ilusiones de quienes te

rodean, pero sobre todo
queremos compartir seguridad.

La seguridad necesaria para que ta y
los tuyos podais vivir plenamente
vuestra vida con total tranquilidad.

Plus Ultra Seguros.
Seguridad gue se comparte.

#SeguridadCompartida

B /seepusiina [T @segpiusuitra #SegPlusUltra




PUBLICACION BIMESTRAL
MARZO0-ABRIL 2017

N° 82

CONSEN) DE COLEGIOS PROFESIDNALES
. BE MEDIADORES DE SEGUROS
wll DF LA COMUMIDAD VALENCLANA

EDITA

Consejo de Colegios
Profesionales de Mediadores

de Seguros de la Comunidad
Valenciana

C/Micer Mascd, 27 46010 Valencia
Tel. 96 360 07 69

Fax- 96 362 66 12
colegio@valenciaseguros.com

CONSEJO DE REDACCION
Presidenta
Ménica Herrera del Rio

COORDINADOR
Rafael Perales Bellver

PUBLICIDAD

Franquicia Numero Siete
Laura Jiménez Selva

Tel. 608 34 42 29

jimenez@fnsiete.com

PRODUCCION GRAFICA
Maquetacion:
Franquicia Numero Siete

IMPRESION

ZONA LIMITE CASTELLON S.L.
P.l. Sur C/ Sierra de Irta, nave 30
12006 CASTELLON

DEPGSITO LEGAL
V-3728-2003

DIFUSION
GRATUITA

SERVICIOS COLEGIALES

LEGISLACION

Relevo en la DGSFP

Sentencia sobre los
cuestionarios de Salud

ACTIVIDAD COLEGIAL

En los despachos también
cabe la prevencion de
riesgos laborales

Caser realiza una jornada
dedicada al ramo de vida en
el Colegio de Valencia

Jornada para agentes
vinculados en el Colegio de
Castellon

Juan Miralles, in memoriam

Ivarstec asesorara
gratuitamente a los
colegiados de Valencia

“La nueva ley de distribucién
es una oportunidad para
posicionar a los agentes”

Encuentro con las
compafiias patrocinadoras
del colegio de Castellén

Visita del Colegio de
Castellon a los medios de
comunicacion de la ciudad

Acuerdo entre AlG y el
Colegio de Alicante

EDITORIAL

FORMACION
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Examen del segundo trimestre
de los cursos formativos de
los colegios profesionales
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Valencia retoma los talleres
del plan estratégico de la
mediacion

Alicante, Valencia y Gandia
acogen tres talleres practicos
sobre la DEC

El Colegio de Valencia
explica el sector asegurador a
estudiantes daneses

Jornada sobre el papel del
mediador en la prevision
social y seguridad social en
Alicante

Raul Casado impartié una
conferencia en el Colegio de
Alicante sobre la nueva ley de
distribucion

PROFESIONALES, DE
CERCA

Javier Sancho (Castell6n)
Araceli Valls (Ibi)

TEMA DE PORTADA

Foro Internacional del Seguro
en Forinvest 2017
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ASESORIA

La nueva Ley de distribucién
de seguros Alfredo Barber,
abogado. Beneyto Despacho
Juridico

RUTAS POR LA COMUNITAT
VALENCIANA

Tabarca

RECOMENDACIONES
DIRECTORIO

Ley de Contrato de Seguro



INSTALACIONES

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

FORMACION

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

ASESORIAS

Fiscal, Juridica, Laboral, Informatica y
Técnica.

CONVENIOS DE
COLABORACION

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

ATENCION AL CLIENTE

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

seglin establece la orden ECO/734/2004.

TARJETA DE COLEGIADO

Identificacion colegial y ventajas
significativas en empresas asociadas.
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<7 ALICANTE

C/Segura 13-12 03004 Alicante
Tel. 965 212 158 Fax. 965 209 888
alicante@mediaseguros.es
www.mediaseguros.com
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BIBLIOTECA

Biblioteca profesional, informes técnicos
y revistas del sector.

INFORMACION

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

SEGUROS COLECTIVOS

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

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

con instituciones y otras asociaciones
profesionales y campafias publicitarias
institucionales.

PUBLICACIONES

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

CODIGO DEONTOLOGICO

Cddigo Deontolédgico de la Mediacion de
Seguros.

< CASTELLON

Av. Capuchinos, 14 12004 Castellén
Tel. 964 220 387 Fax. 964 231 301
csc@mediadorescastellon.com
www.mediadorescastellon.com
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El mayor aconte-
cimiento para el
sector asegurador
valenciano en el
primer trimestre
del afio y, acaso, de
todo el ejercicio es,
sin ningtin género
de dudas, el Foro
Internacional del
Seguro de Forin-
vest. La de este afio
ha sido una ediciéon
muy especial, ya que al décimo aniversa-
rio del certamen se han unido no pocas
razones para la celebracién, como la con-
cesion del Premio a la Mediacién a Igna-
cio Soriano, del que ya hablé en el edito-
rial del anterior nimero y que ha sido un
motivo de gran satisfaccion para todo el
colectivo, tal como él mismo comprobd
durante la ceremonia de entrega.

El Foro Internacional del Seguro de Forin-
vest, centrados en la futura Ley de Distri-
bucion de Seguros y en las oportunidades
de la digitalizacion fue de una intensidad y
un interés a la altura de los diez afios del
certamen. El panel de expertos, los temas
elegidos y la conduccién de las jornadas
contribuyeron al éxito de las mismas. Entre
todas las intervenciones me gusté especial-
mente la del compafiero mediador Philippe
Marugdn, sefialando que vivimos en plena
cuarta revolucidén industrial y que la quinta
estd a la vuelta de la esquina.

Tanto yo como una gran mayoria de los
compaifleros del sector vemos una opor-
tunidad en el futuro. La adaptacién no
va a ser facil, evidentemente, pero tene-
mos muchas herramientas para culminar
nuestra singladura con éxito. Ah{ estd, por
ejemplo, el Plan Estratégico de la Media-
cién, cuya aplicacién se estd llevando a
cabo de manera ejemplar en los colegios
de Valencia y Alicante mediante los dife-
rentes talleres programados.

MONICA HERRERA

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

ENCARAR EL FUTURO CON
OPTIMISMO

El debate sobre la futura Ley de Distribu-
cién de Seguros dejé sobre la mesa muchas
incognitas que se resolveran con la trami-
tacién definitiva del texto, pero también
unas cuantas certezas. Entre ellas, la de
un sector completamente unido en sefialar
una serie de exigencias excesivas y que vie-
nen dadas por las malas artes de los ban-
cos y sus funestas consecuencias posterio-
res. En una frase, nos hacen pagar justos
por pecadores, tal como se oy6 durante el
debate. No obstante, la lectura positiva es
la de la unidad, que ahora tendremos que
llevar a la practica en el periodo de alega-
ciones al anteproyecto.

M4ds motivos para la celebracion. Quiero
felicitar desde este numero de Mediadores
de Seguros a Elena Jiménez de Andrade,
que resultd elegida presidenta del Consejo
General de los Colegios de Mediadores de
Seguros el pasado 7 de marzo, y que tan
solo un dia después estuvo en Valencia
para participar en las sesiones del Foro
Internacional del Seguro. Un gesto que
quiero agradecer publicamente, por cuanto
significd su primer acto publico en el sector
por su eleccién. Estoy convencida de que
su relacion con los colegios de la Comuni-
dad Valenciana serd tan fluida y de tanta
cercania como ha sido la de José Maria
Campabadal, nuestro presidente durante
los tultimos ocho afios y que ha dejado una
huella imborrable en muchos de nosotros.
Mas reconocimientos, en este caso a Flavia
Rodriguez-Ponga, que dimitia de su puesto
como Directora General de Seguros y Fon-
dos de Pensiones en marzo. Desde estas
lineas le deseo que su nueva etapa labo-
ral en el Consorcio de Compensacién de
Seguros esté llena de éxitos. Y, en paralelo,
hay que darle la bienvenida a su sucesor,
Sergio Alvarez, proveniente del CSS. Tal
como hemos comprobado estas semanas,
las personas cambian, pero el seguro y su
fortaleza permanecen gracias a la fuerza
del colectivo.



FORINVEST CELEBRA SU EDICION MAS MASIVA CON
UN GRAN PROTAGONISMO DEL SECTOR ASEGURADOR
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Forinvest 2017 se saldé con un éxito
histérico de expositores y visitantes, en
un ambiente de optimismo respecto al
futuro econdmico y con la consolidacién
definitva del sector asegurador como
pilar fundamental del certamen. Segun
explicé el conseller d’Hisenda i Model
Economic y presidente de Forinvest,
Vicent Soler, “en esta décima edicion
hemos tenido un récord de expositores,
con 119 firmas, y todo apunta, a falta
del balance definitivo, a que vamos a
tener también un récord de visitantes
superando los 6.400 visitantes registra-
dos el afio pasado”.

Forinvest contd con la participacion
total de unos 240 ponentes en sus dis-
tintos foros de debate y una actividad
frenética tanto en el pabellén, donde
se mostro la oferta comercial, como en
las multiples salas de reuniones y confe-
rencias del Centro de Eventos de Feria
Valencia.

Ge

Como previa a la décima edicion del
certamen, la Noche de las Finanzas
reunio en Feria Valencia a empresa-
rios, politicos, profesionales del mundo
de las finanzas, el emprendimiento y
el sector asegurador en un acto al que
asistieron cerca de 500 personas y que
estuvo presidido por el president de la
Generalitat Valenciana, Ximo Puig, que
destacé “el papel de Forinvest en la eco-
nomia valenciana”. El president de les
Corts Valencianes, Enric Morera, tam-
bién estuvo presente en el acto.

El evento cont6 como ponente de excep-
cion con el reconocido abogado Anto-
nio Garrigues Walker, quien pronuncié
la ponencia magistral en la primera
edicién de La Noche de las Finanzas y
que volvio a intervenir ante un audito-
rio repleto, esta vez bajo el titulo “Un
mundo invertebrado”, con la que Garri-
gues desgrand las causas que han dado
alas a lideres populistas como Trump en
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Estados Unidos o Le Pen en Francia y
que amenazan a todo el conjunto social
y econémico.

Durante la gala se entregaron los X
Premios Forinvest, que este afio han
recaido en el propio Garrigues Walker;
en Carlos Bertomeu, fundador y presi-
dente de Air Nostrum; y en José Maria
Serra Farré, presidente del Grupo Cata-
lana Occidente, quien aparece en la foto
que ilustra esta pagina acompafado de
los presidentes de los colegios profe-
sionales de mediadores de seguros de
Castellén, Antonio Fabregat; Valencia,
Monica Herrera, y Alicante, Eusebio Cli-
ment.

Forinvest 2017 mostré una amplia zona
de exposicién comercial con la mejor
oferta de entidades financieras, brokers,
sociedades de valores, aseguradoras,
instituciones sectoriales, universidades,
aceleradoras... Un completo catalogo de
servicios para la economia valenciana.
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EN CASER, QUEREMOS COMUNICARNOS CONTIGO.

Caser se apoya en el avance de las nuevas tecnologias v la digitalizacion para convertirse en el referente
de la Mediacion Profesional en nuestro pais. El respaldo constante a sus Mediadores, el servicio global
que ofrece, su presencia en todo el territorio nacional y su amplia oferta de productos, lo convierten en el

mejor socio.
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EL SECTOR ASEGURADOR ACUSA: “ESTAMOS
PAGANDO LOS PLATOS ROTOS DE LOS BANCOS™

El sector asegurador

fue unanime en la
primera jornada del

Foro Internacional del
Seguro de Forinvest, y
achaco a los desmanes
del sector bancario las
exigencias que la IDD y
el anteproyecto de ley de
distribucién marcan para
el seguro. Un debate de
altura para dejar las cosas
claras.
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El Foro Internacional del Seguro de
Forinvest comenzd con un lleno total en
la sala asignada en Forinvest, en linea
con el éxito de afluencia del resto del
certamen.

La periodista Maribel Vilaplana moderé
y, sobre todo, condujo un afio més, el
debate generado por una mesa de gran-
des nombres del sector asegurador.
Ratl Casado, subdirector general de
Seguros y Fondos de Pensiones, realizd
una “valoracién positiva” del antepro-
yecto elaborado desde la DGSFB des-
tac6 que “el punto fuerte de la ley es el
refuerzo de la informacién en el dmbito
de Vida-Ahorro e inversién”, algo que
se aplica para aumentar la protecciéon
al consumidor. “El legislador suele ir
por detras del mercado, y ahora mas
con la innovacién tecnoldgica”, confesd
Casado quien, pese a todo, dijo que la
“ley trata de ser equitativa”, poniendo
el ejemplo de los comparadores, cuyos
responsables deberdn acogerse a alguna
de las figuras reflejadas en la ley.

Luis Vallejo, director general comercial
de Plus Ultra se manifesté de similar

MAPFRE

forma a Casado, sefialando la mayor
profesionalizacién de los distribuidores
y la transparencia como principales atri-
butos del anteproyecto.

Por su parte, Ignacio Mariscal, consejero
delegado de Reale, destacé como obje-
tivo del texto legal “la proteccion al con-
sumidor, ya que nos estan llegando una
serie de requisitos debido a la banca que
de otra manera no nos hubieran afec-
tado”. Atn asi, la valoracion es “positiva
para el cliente, mejorando mucho con
respecto a la primera version del ante-
proyecto, que era mas rupturista y trau-
matica”.

Josué Sanz, director general de desa-
rrollo corporativo de Liberty, sefial6é que
“la Ley es un paso adelante, una garan-
tia para los clientes que nos obliga a
todos a ser mas profesionales, tanto a
los mediadores como a las compaiiias,
sobre todo en el disefio de los produc-
tos, que deben estar mds enfocados en
el cliente”. Sanz, en general, valora el
texto pero advierte que “una cosa es la
norma y otra la realidad, y es en la apli-
cacién donde se marca la diferencia”.



Por parte de Union Alcoyana su direc-
tor general, Enrique Jorge Rico sefiald
que el problema de la Directiva “es que
nuestros primos bancarios no lo hicie-
ron del todo bien, y el miedo a que se
repitan esas prdacticas de nuevo” ha
llevado a la redaccién de una directiva
que define como “de minimos” y que
también centra en la proteccién del
consumidor. Elena Turrién, del consejo
de administracién de Mutua Levante
encontré6 como ventaja de la nueva
ley “que se unifique la legislacién para
todos los distribuidores, independiente-
mente del canal, asi como la competen-
cia profesional” que va a propiciar.
Josep Maria Campabadal, como vice-
presidente de Coprapose, puso la nota
discordante, ya que en su opinién “hay
una excesiva defensa del consumidor”, y
acuso a la ley de ser “desproporcionada
en las sanciones, ya que como te equi-
voques vas a la quiebra. El desequilibrio
es peligrosisimo”, afiadid, un extremo
en el que Mariscal acab6 por coincidir,
apuntando que “es cierto que la protec-
cién puede ser excesiva” en el antepro-
yecto. Aun asi, argumentd que “en un
entorno de tipos de interés bajos vamos
a distribuir productos de capital no
garantizado, por lo que el hecho de que
los consumidores entiendan el producto
va a ser bueno, independientemente de
que estemos pagando los platos rotos
del sector bancario”.

Requisitos de formacion

Las nuevas necesidades de formacion
también fueron debatidas en esta jor-
nada inaugural del Foro Internacional
del Seguro. “.Hasta dénde se ha de
extender y a quién ha de formar?” se
pregunto Luis Vallejo, que advirtié del
peligro de sobreinformacién al cliente,
algo en lo que Ratl Casado se mostrd
de acuerdo, apuntando a la homogenei-
zacién de los requisitos formativos para
todos los canales. Una vez mds, Campa-
badal fue contundente en este aspecto:
“los mediadores tenemos complejo con
la formacién y no es cierto: somos los
que mas horas dedicamos y los que
menos reclamaciones recibimos, por-
que la formacién que se ofrece es muy
potente”. Por ello se mostré convencido
de que en la comercializacién de pro-
ductos de inversién “lo vamos a hacer
bien con toda seguridad”.

Suscribiendo la afirmaciéon de Campa-
badal, Ignacio Mariscal alerté que la
gran cantidad de requisitos de forma-
cion puede hacer que “no haya tiempo
de vender; tenemos gran calidad profe-
sional pero quizas estamos invirtiendo
demasiadas horas”, algo en lo que
también se mostr6 de acuerdo Vallejo.
Mientras, Josué Sanz sentencié que “los
buenos profesionales ya estan haciendo
lo que dice la directiva: identificar las
necesidades del cliente e informarles
sobre el riesgo. Y por eso las compafiias

IGNACIO SORIANG, PREMIO A LA

MEDIACION 2017

nos vamos a tener que poner las pilas
para facilitar a los mediadores su tra-
bajo”.

Cambios en el régimen sancionador
Maribel Vilaplana inquirié a los miem-
bros de la mesa sobre los cambios que,
en su opinion, introducirian en la nueva
ley, algo sobre lo que Luis Vallejo sefiald
la necesidad de matizar el régimen
sancionador, ademds de reclamar que
la nueva norma “fuera positiva para el
sector”. Ignacio Mariscal demandd, por
su parte, “que fuera simple, clara y pro-
porcionada, mientras que Josué Sanz
volvidé a subrayar como mejorable el
aspecto sancionador, “regulandolo con
mayor proporcionalidad”.

La eliminacién de las ambigiiedades
y la adaptacion del régimen sanciona-
dor son los aspectos que, segun Enri-
que Jorge Rico, serfas susceptibles de
modificaciéon aunque, tal como sefial6
Elena Turridn, “la valoracion general es
positiva”. También dos cuestiones puso
sobre la mesa José Maria Campadabal:
el equilibrio en derechos y obligaciones
de todos los distribuidores y garantizar
la libertad de eleccién del consumidor.
Por ultimo, Raul Casado reconocid que
la ley “tiene margen de mejora”, por lo
que se comprometid a “escuchar a todas
las voces para mejorar un texto que
es vivo y que, aunque ya estd consen-
suado, puede mejorar”.

Ignacio Soriano, expresidente del Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia y del Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valenciana, recibi6 en la jornada inaugural de
Forinvest el premio a la Mediacién 2017, en un acto en el que participaron
los presidentes de los tres colegios de la Comunidad Valenciana, ademds de
Elena Jiménez de Andrade, nueva presidenta del Consejo General.

En su intervencién Ignacio Soriano agradecio el premio a todas las personas
e instituciones con las que ha colaborado durante sus afos de presidencia,
y asegurd que “en estos afos he trabajado con grandes equipos formados
por grandes personas, porque es clave que los buenos profesionales tam-
bién sean igual en lo personal”. Soriano trasladé un mensaje de optimismo,
animando a “convertir las dificultades en oportunidades”.

Soriano recibi6 el galardén de manos de Mdnica Herrera, presidenta del
Colegio de Valencia, quien gloso la figura del galardonado destacando los
valores que gufan su vida profesional, como la constancia, el esfuerzo y la
ilusién.
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La nueva Ley de Distribucién “es una
amenaza y una oportunidad, porque
nos tenemos que adaptar a los cam-
bios sociales de manera necesaria, y las
empresas estamos obligadas a subir a
ese tren”. Asi empezd su intervencion
Manel Vila, de la comision internacio-
nal del Consejo General, en un debate
conducido por Juan Bataller, catedra-
tico de derecho mercantil de la UPV.
Una mesa que trat6 de responder a una
pregunta comun, el futuro de agentesy
corredores, pero bajo dos prismas dife-
rentes para cada figura juridica: la dico-
tomia entre asesores y distribuidores de
los corredores y la adaptacién a Europa
de los agentes, siempre con el condicio-
nante del nuevo texto normativo.

Para Florentino Pastor, presidente de
ACS-CV, la nueva Ley “no es una ame-
naza, aunque la pregunta que debemos
hacer es coémo acabarad la ley para pro-
teger al consumidor en cualquier cir-
cunstancia. Si nos adaptamos a los nue-
vos conceptos de negocio siempre serd
una oportunidad”. Para Joan Miquel
Vicente, también integrante de la comi-
sién internacional del Consejo Gene-
ral en la anterior junta de gobierno la
nueva Ley no es una amenaza, sino
una oportunidad, y puso el acento en
la necesidad de que “todos tengan las
mismas reglas del juego en el dmbito
de la defensa del consumidor”. En su
opinidn “en esto la ley se tendria que
haber mejorado mas”. Vila apostillé que
“lo importante es que no sean mas ame-
nazas para unos que para otros. Si esta-
mos en igualdad de condiciones estara
bien”.

Vicente Cosin, director general adjunto
de FIATC, sigui6 en la misma linea, aun-
que “echamos de menos que estén todas
las figuras, como los comparadores”. En
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este sentido Juan Maria Pérez, respon-
sable de la asesoria juridica de Aunna
Asociacién, subrayé que “hay que regu-
lar quién esta detrds y qué requisitos ha
de cumplir. Todos deberian cumplir los
mismos requisitos para tener igualdad
de oportunidades”.

El presidente de Aprocose, Maciste
Argente, también ve la normativa como
una oportunidad, ya que “las nuevas
tecnologias estdn ahi, y no son una
opcion, sino una necesidad, porque
las nuevas generaciones no van a con-
tratar igual que sus padres”. Giuseppe
Gamucci. director del drea juridica y
compliance de Zurich profundizé en
este argumento sefialando que “las com-
pafifas y la mediacién tienen que cam-
biar el chip”.

¢Estamos en un “Todo vale”?

Juan Bataller inquirié a los ponentes
sobre su opinion sobre la evolucion del
mercado a un modelo méas profesional
0, si por el contrario, seguira “valiendo
todo”. En este sentido Florentino Pastor
sefiald que “la amenaza mas grande es
coémo se va a transponer la ley”, mien-
tras que Maciste Argente criticé el hecho
de que “estamos en un ‘todo vale’, con
una transposicion que es de un libera-
lismo exacerbado en el que todo vale.
O nos espabilamos, o lo vamos a tener
francamente dificil”.

Por su parte Manel Vila enfatizd que
“los mediadores asumimos los riesgos
del cliente, cosa que la banca no hace, y
esta regulacion viene dada por la mala
praxis bancaria, como se demuestra con
el régimen sancionador, que pone los
pelos de punta”. Pese a todo, quiso ser
optimista, ya que “al final vamos a tener
una Ley de Distribucion”, algo en lo que
también se mostr6 de acuerdo Giuseppe

 “PUEDE HABER UN

~~ COLAPSO POR LA CANTIDAD
DE INFORMACION

QUE LA NUEVA LEY

OBLIGA A FACILITAR AL
CONSUMIDOR”

Gamucci, quien hizo votos por que esta
norma “funcione como contrapeso para
todos los actores, creando un entorno
agradable para todos”. Joan Miquel
Vicente se quejd sobre el hecho de que
“la Administracién no se ha mojado
suficientemente a favor de los mediado-
res profesionales como lo podria haber
hecho”.

Otro de los temas propuestos por Juan
Bataller fue la preparacion del sec-
tor para ofrecer al consumidor toda
la informacién extra requerida por el
nuevo marco normativo. La respuesta
general fue contundente. “No, no esta-
mos preparados”, dijo Gamucci, que
argumenté que “el desafio es de sis-
tema, ya que todo tiene que pasar por
la tecnologia y puede haber un colapso
ante tanta informaciéon como se tiene
que ofrecer al consumidor”. Pérez, por
su parte, enmendd la creencia de que el
consumidor estara mas protegido, por-
que “hay mas dispositivo burocrético y
mas coste afladido, algo para lo que no
estamos preparados ni las compafiias
ni los mediadores, y desconocemos el
coste que tendrd, pero seguro que enca-
rece el producto”.

El debate finaliz6 con un intercambio de
ideas en torno a la retribucién del corre-
dor, algo sobre lo que Maciste Argente
dijo que “se deberia permitir que las
partes, entidad y corredor, pudieran lle-
gar a un acuerdo”, mientras que Juan
Bataller clausuré esta cuestion y la pri-
mera jornada del Foro Internacional
del Seguro asegurando que “reducir el
problema a la retribucién es simplista,
porque puede ser que una compaiiia
ofrezca un producto mds barato y con
mayor retribucion al corredor, pero si
la gestidn del siniestro es un desastre el
mediador ofrecera otro producto”.
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La digitalizacion como
una oportunidad para

la mediacion. Una
conclusiéon comtun a todos
los ponentes de la tercera
mesa del Foro del Seguro
que también fue una
llamada de atencién

La segunda jornada del Foro Interna-
cional del Seguro abordé los retos a los
que se enfrenta la mediacién profesio-
nal de seguros con la digitalizacién. Tras
presentar a todos los ponentes Maribel
Vilaplana dio paso a Philippe Maru-
gan, corredor de seguros y miembro
de la junta de gobierno del Colegio de
Valencia, que comenzd su intervencion
anunciando que “la cuarta revolucién
ha llegado” [ver articulo en la pdgina
siguiente]. Segtin Marugdn “nadie es
capaz de prever cudnto durard, pero
en diez afios llegara la quinta. El cam-
bio no viene, sino que ya se ha produ-
cido”, argumentando su afirmacion
en que se ha instaurado un nuevo sis-
tema de comunicacién basado en la
nube, las redes sociales y la transfor-
macion digital, asi como un cambio
en el modelo productivo gracias al big
data, los robots, la realidad aumentada,
etc. Marugan también reivindicé en su
intervencién previa al debate general
el valor social de la mediacion, “que
hace muchos afios que se esta llevando
a cabo, pero que todavia no se ha evi-
denciado”.

12

Tras esta previa, David Salinas, presi-
dente del Colegio de Cérdoba, tomd la
palabra para respaldar las afirmaciones
de Marugan: “el cambio ya se ha pro-
ducido, y la disrupcién ha llegado para
quedarse, pero esto es una oportunidad
que si no nos tomamos como tal se con-
vertird en una amenaza que nos llevara
a situaciones limite”.

Higinio Iglesias, consejero delegado de
E2K, narrd los cambios que ha obser-
vado en su trayectoria profesional,
como el cambio de vocabulario para
pasar a hablar de pdlizas a clientes, y
apunté que “la transformacion digital
ha producido que ese cliente no solo
pida perfeccidn, sino que se le atienda
cuando €l quiera, cosa que la tecnologia
permite”.

De nuevo Philippe Marugan intervino
para reivindicar el papel de la media-
cién: “no concibo otro canal que no sea
la mediacién. Ahora tenemos un reto
que es como adaptar el ADN del media-
dor a la digitalizacién, porque si no
integramos esos procesos no podremos
llegar a los nuevos clientes”.

Desde el prisma de las entidades ase-
guradoras Armando Nieto, presidente
de Divina Pastora, alabo la capacidad
de la mediaciéon de “informar y formar,
un papel fundamental para que la gente
entienda las pdlizas que contienen una
cantidad de informaciéon muchas veces
ininteligible”. Roman Mestre, director
general de Insurancelab, llamo a “saber
qué queremos hacer con las herramien-
tas tecnoldgicas, planteandonos como
trasladar al cliente nuestro valor”.

Para Isidre Mensa, director general de
MPM Software, “tenemos que entender
que vamos hacia ese modelo de digi-
talizacion, atendiendo al cliente pero
también educandolo”, algo en lo que se

“S1 NO INTEGRAMOS
LOS PROCESOS DE
DIGITALIZACION EN
NUESTRO ADN NO
PODREMOS LLEGAR A LOS
NUEVOS CLIENTES”

mostré de acuerdo Higinio Iglesias, que
afiadié que en este proceso “hay que
innovar en producto y en organizacion,
porque a veces innovar es poner sobre
la mesa nuevas expectativas, y decirle al
cliente lo que necesita, sin esperar a que
nos lo diga él, generando asi buenas
experiencias al consumidor”.

Antonio Garcia, director general de Soft
QS, marco como reto de la mediacién y;
en concreto, de los corredores de segu-
ros, mejorar la actual ratio de 1,5 pdli-
zas por cliente, “conociendo al cliente y
segmentdndolo, algo que no se puede
hacer tecnolégicamente. El corredor
debe fidelizar al cliente”.

Ya en el turno de conclusiones Phili-
ppe Marugan llamé a “no quedarnos
de manos cruzadas ante los cambios,
ya que somos una profesiéon que nos
hemos reinventado muchas veces”.
Higinio Iglesias conminé a “saber inter-
pretar todo el proceso de cambio para
adaptarnos a é1”, mientras que Roméan
Mestre siguié apostando por el papel
relevante del seguro en la economia.
Isidre Mensa ofrecid a los corredores la
ayuda tecnoldgica de empresas como la
suya para hacer el camino juntos, recla-
mando “actitud” al colectivo. Armando
Nieto, por su parte, evidencid el cambio
de paradigma y la necesidad de cola-
boracion entre compaiiias y mediacién
para ganar la confianza y fidelidad del
cliente, una afirmacién que secundd
Antonio Garcia.

Por ultimo, David Salinas transmitio
un mensaje de optimismo, “una apolo-
gia de la mediacién, porque tenemos
un futuro infinito, sin tener miedo al
cambio y estando atentos a lo que hay
ahi fuera”. Una inmejorable manera de
finalizar un debate que avanzé el futuro
del sector.
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En que consiste realmente la Transfor-
macion Digital de la Mediacion, ¢{Llega-
mos a tiempo?, ¢Quién y que habitos de
costumbre demanda el nuevo consumi-
dor?, ¢Como la podemos implementar,
con que herramientas contamos?, ¢Qué
amenazas y oportunidades surgen a
partir de ahora? ...

La cuarta revolucién industrial: (4.0
Industry), ha llegado para quedarse
y transformar vertiginosamente el
mundo, a través de la inter-conectivi-
dad de las cosas, sistemas y procesos.
The Internet of the Things, va a suponer
un cambio en el modelo productivo y
un nuevo sistema de comunicacion, en
definitiva, una nueva manera de rela-
cionarnos.

El pasado 9 de marzo, durante el Foro
Internacional del Seguro, (FORIN-
VEST), tuvimos la oportunidad de deba-
tir estas cuestiones, con la intervencién
de representantes de Aseguradoras,
Mediadores y Empresas Tecnoldgicas,
que nos dieron sus distintos puntos de
vista.

La Digitalizacidn es la trasformacion
de procesos productivos tradiciona-
les basados en informacién analdgica
o fisica, en innovadores sistemas de
gestion digital o virtual, ademéas de un
cambio interno cultural de las organi-
zaciones para adaptarse al nuevo con-
sumidor, de ahi que la Mediacién sin
perder de vista que el Cliente es el
centro de la Estrategia y por lo tanto
el Jefe, debe continuar presente en la
relacion entre Aseguradora y Asegu-
rado, mediante una comunicacion bidi-
reccional, colaborativa y la integracién
de sistemas verticales y horizontales de
procesos y servicios, que aporten valor
a la relacién, ya que de lo contrario las
nuevas generaciones de consumidores,
cada vez mds autosuficientes digital-

Philippe Marugan de Curtis
Comision de corredores del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia

;ES LA DIGITALIZACION UNA
ASIGNATURA PENDIENTE DE LA
MEDIACION DE SEGUROS?

mente, prescindirdn de nuestra inter-
mediacién.

No debemos perder de vista la omnica-
nalidad, que surge de la necesidad de
la mediacién de adaptarse a un cliente
interconectado y habido de informa-
cién e inmediatez, obteniéndola a tra-
vés de soportes fisicos y hoy en dia cada
vez mads digitales, como: smartphones,
tables y pcs.

Las Aseguradoras fueron las primeras
del sector, en planificar la estrategia
de digitalizacion, dotando sus parti-
das presupuestarias con importantes
recursos para ello, de ahi que ahora la
mediacién debe abandonar su zona de

“La IV revolucion
industrial ha
llegado para
guedarse”

confort y dar un paso al frente, para pla-
nificar la suya, ya que de lo contrario no
podré integrarse en este nuevo modelo
productivo-comunicativo, quedando a
corto plazo fuera del mismo, por la pro-
pia evolucién del mercado.

Para abordar esta transformacion inte-
gral, debemos tener en cuenta que la
comunicacion de la Aseguradora con
el Mediador a través del EIAC se con-
solida como la herramienta con mayor
consenso y desarrollo, mientras que
para implementar la comunicacion
entre Mediador y Asegurado, existe una
amplia oferta de programas y apps en
el mercado, bajo la denominacién de
Insurtech, que ofrecen al cliente todo
tipo de informacién, gestién y comuni-
cacion.

Fruto de este cambio, surgiran todo tipo

de amenazas e incégnitas: ¢{Los futuros
consumidores seran conocedores de la
figura del mediador, si este no se digita-
liza?. ¢La digitalizacion emprendida por
las Aseguradoras tendrd o no, en cuenta
la figura del mediador?, ¢{Deberemos
solicitar a las aseguradoras, Protoco-
los de no agresion digital, para que se
pronuncien al respecto? Pero por otro
lado, surgen oportunidades; como la
fortaleza de nuestro canal, mediante, la
unién de la mediacion profesional, en el
desarrollo del protocolo de comunica-
cion EIAC, la difusiéon en redes sociales
y medios de comunicacion de la figura
del Mediador profesional, diferencian-
dole de otros players, que estandarizan
pero no personalizan, el desarrollo de
nuevas apps capaces de integrar siste-
mas verticales y horizontales que apor-
ten valores de innovacién y diferencia-
cién al cliente final ...

La transformacion digital, es una rea-
lidad, que debemos entender como un
medio y no como un fin, y como ya
adelant6 Charles Darwin en 1858, «No
es la mas fuerte, ni la mas inteligente de
las especies, la que sobrevive, sino aque-
lla que mejor se adapta al cambio» y la
Mediacion profesional, de la que soy un
apasionado y entusiasta defensor, no
puede permanecer al margen del cam-
bio y debemos trabajar en este sentido
con unidad y firmeza, adaptandonos
al nuevo medio, ganando la preferencia
de nuestros clientes, a los que debemos
saber transmitirles, que continuamos,
omnipresentes en su relacién, con nues-
tra impronta de valor, en la palma de
su mano, diferenciando este canal pro-
fesional del resto de distribuidores del
mercado asegurador y os garantizo
que hoy todavia estamos a tiempo de
hacerlo, pero como dice la cancion: qui-
z4s mafiana sea tarde.

MEDIADORES DE SEGUROS * 13
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FELICIDAD, MOTIVACION Y COMPETENCIAS EN EL
CIERRE DEL FORO INTERNACIONAL DEL SEGURO

Dos estrellas mediaticas
de muy diferente signo
fueron los encargados
de clausurar la décima
edicion de Forinvest
2017, la de mas
participacion de su
existencia

El Foro Internacional del Seguro finalizé
de la mejor manera posible, con los con-
sejos sobre felicidad, motivacién y com-
petencias de Carlos Andreu, master en
Direccién y Administraciéon de Empre-
sas (MBA) por el IESE de la Universidad
de Navarra, licenciado en Derecho por
la Universidad de Zaragoza y profesor
habitual de universidades espafiolas
como la de Navarra, el CEU, la Antonio
de Nebrija y de Escuelas de Negocios
como IESE-IRCO, Instituto Internacio-
nal San Telmo, El Centro de Ibercaja...
Es autor del best seller “Del Atatd a la
Cometa” (Ed. Planeta) del que se han
publicado ya 9 ediciones.

En su intervencion del jueves tarde
Andreu se marc6 como objetivo “expul-

140

sar la negatividad, echando lejos a los
‘zombis’ que tenemos alrededor”. La
felicidad, argumentd, “no esta en el
cuando, sino el mientras, disfrutando
cada dia como si fuera el dltimo. Con
grandes dosis de humor el reconocido
coach ensefi6 a los profesionales a “ser
feliz en tiempos de prisa”, ademas de
dar claves para conocerse a uno mismo
conociendo las competencias personales
bésicas y teniendo, siempre, una menta-
lidad ganadora. Andreu cifr6 el éxito en
“reir mucho, ganarse el respeto de las
personas inteligentes, apreciar las cri-
ticas honestas y buscando lo mejor en
los demas”. Un mensaje con el que se
puso el broche de oro a una cita que ya
se cuenta entre las principales del sector
asegurador espafiol.

Clausura con Josef Ajram

La décima edicion de Forinvest con-
cluyé con la ponencia de clausura del
conocido trader Josef Ajram, una edi-
cion cuyo balance realizd el conseller
de Economia y Modelo Productivo y
presidente del comité organizador del
certamen, Vicent Soler, que senal6 que
“hemos consolidado definitivamente la
feria para el mercado financiero espafiol
y el reto es abrirnos al mundo financiero
europeo, comenzando por los grandes
actores y referentes en el &mbito mone-
tario y financiero, como son el Banco
Central Europeo o el Banco Europeo de
Inversiones”. El conseller también afia-

di6 que “es una meta necesaria para los
proximos aflos para los que constatamos
con mucha alegria que el evento a nivel
espafiol estd mas que consolidado”.

Por su parte Josef Ajram, ante un
publico que abarroté el Auditorio 1
de Feria Valencia, intenté mediante su
conferencia “¢Ddnde estd el limite?”
transmitir las cualidades que debe tener
un trader para conseguir el éxito en la
bolsa y combinar su vida profesional
con su vida personal.

Josef Ajram piensa que todo el mundo
deberia tener objetivos constantemente
y de esta manera poder decir que
“jamas encontraremos el limite”. En su
opinién hay que agotar todos los recur-
sos para hacer realidad los suefios antes
de decir que no podemos lograrlo. El
conformismo es una trampa en la que
no hay que caer. Su filosofia no es ganar
sino sentir que he dado el cien por cien
de sus posibilidades.

Algunas de las pautas que Josef Ajram
recomendd en su conferencia fueron la
especializacién, saber perder (y parar
cuando sea necesario”, eficiencia, con-
fianza, andlisis y, sobre todo, saber lide-
rar un equipo, algo sobre lo que Ajram
extrajo -y todavia lo hace- un gran
aprendizaje de la practica del deporte,
disciplina en la que también ha desta-
cado realizando triatlones e, incluso,
completando un Ultraman, una prueba
que se cuenta entre las mas duras del
mundo.
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UNION ALCOYANA RENUEVA SU CONVENIO
CON EL COLEGIO DE CASTELLON

En el incomparable marco
de Forinvest, Antonio
Fabregat, presidente del
Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Castellén y Enrique Jorge
Rico, director general de
Unidn Alcoyana Seguros, en
el afio que celebran sus res-
pectivos aniversarios (140
para la compafiia y 50 para
el Colegio), firmaron la
renovacién del convenio de
colaboracién entre ambas
entidades. El acuerdo con-
tinia teniendo por objeto
favorecer la organizacion
conjunta de iniciativas, que
fomenten el desarrollo pro-
fesional del mediador.

Unidén Alcoyana Seguros
sigue apostando por la
mediacion y con la firma
de este convenio ratifica
mas su compromiso histo-
rico por estar al lado de los
Mediadores.

Mediante la ratificacion de
este convenio, se inicia una
nueva etapa de relaciones
entre el Colegio y Unidén
Alcoyana, que permitira
afianzar la colaboracién
que hasta ahora venia rea-
lizdndose puntualmente en
actividades formativas y
promocionales entre ambas
entidades y fortalecer la
presencia de la Compaifiia
en la provincia de Castellén.

PROTOCOLOS

MUTUA DE PROPIETARIOS RENUEVA
SU COLABORACION CON EL COLEGIO

DE VALENCIA

Mutua de Propietarios
ha aprovechado la edi-
cién de Forinvest 2017
para renovar su conve-
nio de colaboracién con
el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Valencia. Dicho pro-
tocolo fue rubricado en
el stand del Consejo de
Colegios de Mediadores
de Seguros de la Comuni-
dad Valenciana, en Forin-
vest. Firmaron el docu-
mento Moénica Herrera,
presidenta del Colegio

de Valencia, y César
Crespo, subdirector gene-
ral de negocio de Mutua
de Propietarios. Al acto
asistio José Joaquin San-
chez, delegado de zona
de Levante de Mutua de
Propietarios.

La actual renovacién
permitird a la entidad
mutualista catalana
seguir utilizando las ins-
talaciones del Colegio de
Valencia para sus accio-
nes formativas por sép-
timo afio consecutivo.

UNION ALCOYANA PREMIA EL TRABAJO

DEL COLEGIO DE ALICANTE EN FORINVEST

Eusebio Climent presidente del Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Alicante ha recogido de manos del direc-
tor General de la Unién Alcoyana Enrique Jorge Rico, el galar-
don que premia el trabajo que dia a dia se realiza en el colegio
al servicio de todos y cada uno de los colegiados. Eusebio Cli-
ment ha destacado la importancia de trabajar con dedicacion
y entrega con un equipo que dia a dia busca lo mejor para los
colegiados.

“Es un orgullo y un honor para todos los Colegiados de Ali-
cante que Unién Alcoyana reconozca el trabajo que hacemos
dia a dia. Para nosotros este galardén significa una motivacion
extra para continuar ofreciendo los mejores servicios posibles a
nuestros colegiados”

°19
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UNIGN ALCOYANA SEGUIRA COLABORANDO
CON EL COLEGIO DE VALENCIA

e | Unidn Alcoyana Seguros y el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia mantendrdn un afio mas la
relacidon que les une gracias a la reno-
vacién de su convenio de colaboracion,
que permitird a la aseguradora emplear
las instalaciones colegiales para pre-
sentaciones de productos y acciones
formativas sobre sus nuevos productos.
Enrique Jorge Rico, director general
de la entidad, y Mdnica Herrera, pre-
sidenta del Colegio de Valencia, firma-
ron el documento de renovacion en el
stand de Unién Alcoyana en Forinvest.
El director general de Unién Alcoyana
hizo entrega a Herrera de una placa
conmemorativa por los 140 afios de
= historia de la entidad, que se celebran
durante el presente ejercicio.

PLUS ULTRAY EL COLEGIO DE CASTELLON
SEGUIRAN COLABORANDO EN 2017

Plus Ultra Seguros y el Colegio Pro-

fesional de Mediadores de Sgguros EI_ BULEGIU DE VALENCIA

de Castellén firmaron renovacion de

su acuerdo de colaboracién. El nuevo RENUEVA EI_ PROTOCULO CON
convenio, que tiene como objetivo
fomentar e? desarrollo comechiaI de LAGUN ARO
U l'[rd los mediadores de la provincia, es el
Plus reflejo de la buena relacién comercial
1 e institucional que mantienen estas
Segurns entidades desde clllace afos.
La formalizacidn de este acuerdo posi-
mpari bilita que la compaiiia y el Colegio de
SE;JEJJ-HHHT e R Castellén se apoyen mutuamente para
buscar estrategias dirigidas a los profe-
sionales del sector en materia de ase-
soramiento y formacion.
La firma del protocolo fue llevada a
cabo por el presidente del Colegio,
Antonio Fabregat, y por el director
territorial Levante Sur Corredores
de Plus Ultra Seguros, Julio Pérez.
Durante el acto, los sefiores Fabregat y
Pérez mostraron su satisfaccién por el
acuerdo alcanzado, que, segin mani-
festaron, supondra un impulso para el
sector de la mediacién en la provincia.
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Durante la ultima edicién de Forin-
vest, celebrada en Feria Valencia el
pasado mes de marzo, el Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Valencia renovo el protocolo
de Lagun Aro, mediante el que la
entidad podrd realizar diferentes
acciones formativas tanto para su
red de mediadores como para todos
los colegiados.

Monica Herrera, presidenta del
Colegio de Valencia, firmé el
documento en representacién de
la institucién colegial valenciana,
mientras que por la entidad vasca
lo hizo Fernando Urquiza, director
del canal de mediacién, ante la pre-
sencia de Lauren Arauco, director
zona mediterraneo de Lagun Aro.
La firma tuvo lugar en el stand del
Consejo de Colegios de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valen-
ciana en Forinvest.

RENOVACION DEL
ACUERDO ENTRE
MUTUA LEVANTE
Y EL COLEGIO DE
CASTELLON

El pasado dia 9 de Marzo, con oca-
sion de la participacion de la com-
pafiia en Forinvest, el Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de
Castellén y Mutua Levante han reno-
vado su acuerdo de colaboracién.

El acto tuvo lugar en el stand de
la compafiia, y estuvieron presen-
tes el director comercial de la enti-
dad, Jorge Tomas, el director de la
sucursal de Castellén, Jesuis Redon

PROTOCOLOS

y el presidente del Colegio, Antonio
Fabregat.

Ambas organizaciones continuaran
asi promocionando intereses comunes
para la entidad y los mediadores. En
ese sentido, incidiran en el fomento
de la formacidén y del desarrollo de la
innovacién en la distribucién de los
seguros, compartiendo informaciéon
para desarrollar una visién activa del
mercado en la provincia.

EL COLEGIO DE VALENCIA SIGUE
APOSTANDO POR LA REDES SOCIALES

Taller Digital.com seguird gestio-
nando los perfiles institucionales en
Facebook, Twitter, Youtube, Linkedin
y Google+ del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia, de acuerdo a la renovacion del
contrato de servicios para la creacién
y publicacién de contenidos, aten-
cion al usuario y organizacién y ges-
tion de concursos segin necesidades
de la institucién colegial valenciana.
Adema3s, en el actual documento se
acuerda la cobertura de los diversos
actos organizados por el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia para su difusién en los dife-
rentes perfiles corporativos.

La firma del nuevo contrato tuvo
lugar durante la celebracién de
Forinvest 2017, participando Moénica
Herrera, presidenta del Colegio de
Valencia, y Adolfo Ventura, director
de proyectos en Taller Digital.

Con la presente renovacién de con-
trato el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valen-
cia seguira apostando en el ejercicio
2017 por su presencia en las redes
sociales.
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SERGIO ALVAREZ SUSTITUYE A FLAVIA RODRIGUEZ-
PONGA COMO DIRECTOR GENERAL DE SEGUROS
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El Consejo de Ministros del pasado
24 de febrero de 2017 aprobd el real
decreto por el que se nombré a Sergio
Alvarez Camifia como nuevo director
general de Seguros y Fondos de Pen-
siones, en sustitucién de Flavia Rodri-
guez-Ponga, que anuncio6 su dimision
apenas un dfa antes tras permanecer
en el cargo desde diciembre de 2011.
Nacido el 24 de julio de 1961 en
Ourense, Alvarez es licenciado en
Ciencias Econdémicas y Empresaria-
les por la Universidad Complutense
de Madrid y pertenece a los Cuerpos
Superior de Inspectores de Seguros
del Estado y Superior de Inspectores
de Hacienda del Estado, y del Cuerpo

Técnico de Auditoria y Contabilidad.
En la Subdireccién General de Ins-
peccion de la Direccion General de
Seguros y Fondos de Pensiones fue,
sucesivamente, inspector, inspector
adjunto, jefe de Unidad e inspector
jefe de Unidad. En 2001 fue nom-
brado subdirector general de Seguros
y Politica Legislativa de la Direccién
General de Seguros y Fondos de Pen-
siones. Desde el 2011 era director
general del Consorcio de Compensa-
cion de Seguros.

Un mes después se hizo publico que
Flavia Rodriguez-Ponga asumia la
direccién general del Consorcio de
Compensaciéon de Seguros.

IMPORTANTE
SENTENCIA
SOBRE LOS
CUESTIONARIOS
DE SALUD DE
LAS POLIZAS DE
SEGURO DE VIDA
E INVALIDEZ
ABSOLUTA

La Sala de lo Civil del Tribunal
Supremo ha dictado con fecha 5 de
abril de este afio 2017, Sentencia en la
que estimando integramente el recurso
de interés casacional interpuesto y
dirigido por el abogado socio titular
de este despacho HERNANDEZ &
ANDREU ABOGADOS sienta doctrina
en relacion con los cuestionarios de
salud de las pdlizas de seguro de vida
e invalidez absoluta y permanente que
las aseguradoras presentan a la firma
de los tomadores-asegurados.

En dicha Sentencia, de extraordinaria
importancia para el sector asegurador
y en donde la recurrida era la asegura-
dora RURAL VIDA S.A., se establecen
los siguientes criterios:

a) La declaracion de salud aunque
pueda ser formalmente valida como
cuestionario puede no serlo material-
mente, si en su contenido no se pudie-
ran apreciar antecedentes aquella
concreta dolencia que luego fuera la
que provocase el siniestro de su falleci-
miento o absoluta y permanente inva-
lidez.

b) Ha de ser la aseguradora la que
soporte la imprecision del cuestionario
—declaracién de salud- y la consecuen-

cia de que por tal imprecisién no lle-
gara a conocer el estado de salud de la
asegurada en el momento de suscribir
la péliza, sin que pueda apreciarse el
incumplimiento doloso por el tomador
del seguro del deber de declaracién
del riesgo que permita liberar a la ase-
guradora del pago de la prestacién
reclamada con base en los arts. 10 y
89 LCS.

¢) Estando ante un seguro de vida con
cobertura de invalidez vinculado a un
préstamo hipotecario, maxime cuando
se concierta con una seguradora del
mismo grupo que la entidad bancaria
designada como primera beneficia-
ria, es indudable que al producirse el
siniestro objeto de la cobertura - reco-
nocimiento de la invalidez -, y ante la
inactividad de la entidad prestamista
beneficiaria, la asegurada/tomadora,
tiene legitimacién activa para intere-
sar el cumplimiento del seguro de vida
en vigor y por tanto para reclamar a
su aseguradora el cumplimiento de sus
obligaciones contractuales, entre ellas,
y como principal, el pago de la suma
asegurada, sin perjuicio de respetar
los derechos de la entidad prestamista
beneficiaria.
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EXAMEN DEL SEGUNDQ TRIMESTRE DE LOS CURSOS
FORMATIVOS DE LOS COLEGIOS PROFESIONALES

Los alumnos del Curso Superior de
Seguros Grupo A y del Curso de For-
macion grupo B organizados por los
colegios profesional de mediadores
de seguros de Alicante, Castellon y
Valencia se examinaron el pasado 29
de marzo de las materias abordadas
durante el segundo trimestre con
unos resultados académicos satisfac-
torios.

En el Colegio de Castelldn califican
la segunda etapa del Curso Forma-
tivo Grupo A, como “un trimestre
muy dificil porque habitualmente
conjuga una duracién mds corta de
horas lectivas, con la dificultad de
temas técnicos de mucha importan-
cia para el desarrollo profesional con
otros de contenido legislativo y de
cultura empresarial necesarios para
ese futuro inmediato del mediador”.

Ademas, el claustro de profesores
destaca que los alumnos han rea-
lizado el correspondiente examen
trimestral, que todos han superado
con la calificacion de apto, “y esta
circunstancia pone de manifiesto el
gran interés y el enorme esfuerzo
de preparaciéon que han hecho, con
la ayuda del material de apoyo y
las tutorias y consultas a través del
cuadro de profesores”. Asi pues,
“nos felicitamos todos porque asi se
renuevan los dnimos para afrontar
el tercer trimestre que es el ultimo
periodo lectivo”, finalizan desde el
Colegio de Castellén

Desde Valencia Eva Bayarri, secreta-
rio del Colegio e integrante del claus-
tro de profesores del Curso, valora
desde su experiencia personal el
esfuerzo de los alumnos: “en mi opi-
nién es un grupo que tiene muchas
ganas de aprender y de obtener el
titulo y eso se traslada a las clases ya
que asisten todos, preguntan y rea-
lizan los ejercicios, por lo que real-
mente ha sido un verdadero placer
para mi impartir clases durante estas
semanas”.

Segtin Bayarri “en algunos casos se ha
introducido materia nueva que pro-
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yecta una nueva metodologia de tra-
bajo (importancia de la calidad, de la
postventa, de la atencién al cliente,
del trato personalizado, de las nue-
vas tecnologias, capacidad comercial,
social media, etc.) Conceptos que van a
marcar (y marcan) nuestra manera de
entender los seguros”.

Bayarri, como profesora de conta-
bilidad, subraya que “la educacién
financiera es una habilidad que
puede ser adquirida. El futuro media-
dor no tiene que ser un especialista
en contabilidad, pero necesita ser
capaz de entender cual es la verda-
dera situacién de sus finanzas, hay
que destinar un tiempo para ver en
perspectiva la situacién financiera
del negocio, ya que el hecho de que
vaya muy bien la comercializacién no
significa necesariamente que vaya a
obtener beneficios. La mayoria de los
empresarios confian en los profesio-
nales de la contabilidad para manejar
la parte financiera de la empresa. No
estd mal delegar esta tarea, de hecho,
lo aconsejo. Sin embargo, ya que el
mediador es responsable de su propio
negocio, debe saber interpretar sus
estados financieros y si su empresa
genera ganancias o si solo hace lo
suficiente para no estar en pérdidas”.
Y, desde el Colegio de Alicante, Rafael
Sempere, director del curso, valora el
extenso cambio que exige la formacién
de los profesionales reglada, debido al
cual “se ha buscado adaptar los temas
anteriores corrigiendo en unos casos y
afiadiendo en otros, aspectos para una
mejor comprension de las diferentes
materias, pero ello, a nuestro juicio
solo se ha conseguido en parte y que en
sucesivas ediciones del manual tendra
que volver a ser modificado, segtn las
propuestas que nuestro cuadro de pro-
fesores estd viendo en su docencia”.

El director de Curso en Alicante sefiala
también que “no hay que olvidar la
herramienta de trabajo que representa
la plataforma web, donde el alumnado
debe resolver test, ejercicios, etc., que
en la nueva composicién adolece en



ocasiones de claridad o dificultando su
comprension para la resolucién de los
problemas que se plantean”.

En cuanto a las materias estudiadas en
el segundo trimestre han sido, en un
primer apartado y englobadas en la que
aparentemente no serfa necesarias, pero
sin embargo muy necesarias: el conoci-
miento de las diferentes formas socie-
tarias en las que un mediador pueda
ejercer como empresario; la no menos
importante contabilidad adaptada a
la mediacién y si es necesaria para la
persona fisica lo es mds para las Corre-
durias o Agencias; sobre las fiscalidad
que va a afectar al mediador y que le
permitira cumplir con sus obligaciones
debidamente; como no el conocimiento
de cémo tiene que comportarse como
empresa, su planificacion comercial y
estratégica, el ejercicio de su marketing
unido a la digitalizacién de la empresa.
En materias técnicas y unidas a la
mediacién, tendriamos: el estudio del
Seguro de Responsabilidad Civil, tan de
boga hoy en dia; Seguros de Ingenie-
ria; Seguro de Perdida de Beneficios;
el de Transportes; Agro seguros y los
Seguros de Crédito y de Caucion.
Cerrando este bloque, el estudio de
la LOSSEAR, fundamental para saber
donde se encuentran situadas las obli-
gaciones y derechos de las Entidades de

Seguros en la sociedad civil. Preguntado
por la valoracién del claustro sobre el
nivel académico de los alumnos de este
afio Sempere entiende que “respecto a
las valoraciones de los profesores, estan
las positivas que las hay en este, como
se viene sefialando, nuevo curso, como
negativas, que evidentemente habran
de tenerse en cuenta”.

El equipo de ensefianza del Colegio de
Alicante, segiin Sempere, “ofrece pun-
tos que coinciden en cuanto a que la
actual promocién de alumnos mantiene
un comportamiento de maximo interés
a pesar de que una mayoria tienen que
hacer compatible la asistencia a la cla-
ses con sus horarios laborales, esto sin
contar que muchos tienen que despla-
zarse desde otras localidades de la pro-
vincia”. También sefiala que la suma de
los factores del tiempo de que disponen
y la densidad de los temas presentan
para ellos un freno para profundizar en
sus explicaciones.

Hay excepciones en algunos temarios
en los que sus profesores han obser-
vado un mayor entusiasmo y ganas
de aprender por parte del alumnado,
lo que denota el cambio tecnoldgico
y de metodologia que esta atrave-
sando la mediacién de seguros. Opi-
niones como que en los ramos técni-
cos la reaccién del alumnado viene

“La actual
promocion
mantiene un
comportamiento
de maximo
interés”

siendo muy positiva, teniendo en
cuenta la complejidad y dificultad de
estos ramo en el sector asegurador.
Se resalta el meritorio esfuerzo efec-
tuado por la organizacion del curso
para la actualizacién y perfecciona-
miento de los temarios, adaptandolos
a los cambios legislativos y haciéndolos
mas atractivos y accesibles a los alum-
nos.

En otros casos manifiestan que en
materias que hace afios se disponian
de mayor nimero de horas al pasar a
ser semipresencial el curso, se obliga,
no con cierta dificultad a que el alumno
estudie fuera del aula y con frecuencia,
a causa del factor tiempo, carga de tra-
bajo y familia, poco a poco se quede a
la cola del grupo, haciendo la labor del
profesor.
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ALICANTE, VALENCIA'Y GANDIA ACOGEN TRES
TALLERES PRACTICOS SOBRE LA DEC

Los colegios de Alicante
y Valencia organizaron
durante el mes de abril
tres talleres practicos
sobre la presentacion de
la Declaracion Estadistico
Contable (DEC) en
Alicante, Valencia y, por
primera vez, en Gandia,
una actividad que acercé
a los colegiados de las
comarcas centrales los
consejos para presentar
esta documentacion a la
Unidad de Mediacion
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El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante volvié a contar
con Jesus Valero, Jefe de la Unidad de
Mediacion de Seguros Privados de la
Direccién General de Economia de la
Generalitat Valenciana para realizar una
jornada formativa sobre la Declaraciéon
Estadistico Contable (DEC).

En la jornada se despejaron dudas y se
facilito el trabajo de todos los presentes
para la presentacion de la DEC. Durante
la exposicion de Valero, se abordaron
casos practicos para cada uno de los
cuatro modelos (agente vinculados per-
sona fisica y juridica; y corredores per-
sona fisica y juridica). Se fue repasando
casilla por casilla qué informacién hay
que incluir con las particularidades que
cada una conlleva. La jornada fue muy
amena y participativa por todos los asis-
tentes. Acudieron a la convocatoria del
Colegio, mds de un tercio de los media-
dores inscritos en la provincia de Ali-
cante.

Todos los agentes vinculados y corredo-
res estan obligados a presentarla antes
del 2 de mayo. Ahora ademas todos los
mediadores tienen que hacer la entrega
de forma telematica, independiente-
mente del organismo en el que estén
inscrito. Aquellos que ya lo estan en la
DGSFP ya lo venian haciendo, y desde
hace pocos afios, también lo hacen los
mediadores con inscripcion en la Comu-
nidad Valenciana.

Tal y como se volvio a recordar, el Cole-
gio de Alicante no sélo es pionero en la

Comunidad Valenciana, sino que ade-
mas es el Unico, que emite las firmas
electrénicas de la Agencia de Tecnolo-
gia y Certificacion Electronica (ACCV).

Valencia y Gandia

Por otra parte, el Colegio de Valencia
acogio el pasado 6 de abril este taller,
también impartido por Jestis Valero. La
jornada, que suscito el interés de nume-
rosos mediadores valencianos, tuvo un
marcado cardcter practico, gracias a
las detalladas explicaciones que Valero
ofrecié basandose en la hoja de célculo
establecida para presentar la DEC por
parte de la Unidad de Mediacion. Ade-
mas de ofrecer consejos practicos para
agilizar el tramite, resolvié las pregun-
tas de los profesionales y subrayé aspec-
tos relevantes, como la adaptacién auto-
madtica del formulario a cada una de las
figuras juridicas.

También insistié Valero en la necesidad
de tener habilitada la firma digital para
poder realizar la presentacidn, y resol-
vié interrogantes como la imposibilidad
de plasmar las cifras de las agencias de
suscripcidn, “ya que no son mds que
apoderados de entidades que son las
que tienen que reflejarse”.

Por ultimo, el pasado 10 de abril en el
Aula de Formacion de la organizacion
empresarial Fomento AIC de Gandia
tuvo lugar un nuevo taller sobre la DEC,
organizado por el Colegio de Valencia
e impartido por Jesus Valero, dirigido a
todos los colegiados de la Safor.
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EL COLEGIO DE
VALENCIA EXPLICA EL
SECTOR ASEGURADOR A
ESTUDIANTES DANESES

b __,

El pasado 5 de abril el Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia acogi6 la visita de un grupo de estudiantes
de finanzas de la Universidad de Lillebaelt, con la que el centro de
Catarroja Florida Universitaria mantiene un acuerdo de colabora-
cién. Alejandro Fuster, de la comision de Formacion, fue el encar-
gado de presentar una visiéon general del sector y de responder
todas las dudas planteadas por los estudiantes, sobre las cuales
comenta sus impresiones en esta entrevista.

¢Qué informacion se le ha transmitido al alumnado danés?
Al alumnado danés se la ha transmitido una visién global del sec-
tor asegurador Espafiol. Leyes y regulacion que afecta al mismo,
cifras de la industria del seguro como primas, porcentaje que
representa del producto interior bruto, numero de mediadores
que hay en Espafia y sus modalidades, cuanto destina cada espa-
fiol de media en seguros al afio y que numero de pdlizas son dis-
tribuidas a través de mediadores de seguros. A su vez se les ha
transmitido las principales funciones del mediador, asi como el
role que juega en esta industria aseguradora y que tareas rea-
liza el colegio de mediadores de Valencia para sus colegiados. Por
ultimo, también se la ha explicado otras instituciones del sector
como UNESPA, Consorcio de Compensacién de Seguros e ICEA.

¢Qué es lo que mas les ha llamado la atencion de las explica-
ciones recibidas?

Me ha dado la sensacién que lo que mas les ha sorprendido ha
sido la labor que hace el Consorcio de Compensacion de Seguros,
ya que es una figura que solo tenemos en Espaiia.

¢Qué valoracidn realiza el Colegio de Valencia de esta visita?
Consideramos que es buena oportunidad para el Colegio de
Mediadores de Valencia poderles explicar a estos alumnos extran-
jeros como es el sector asegurador en Espafia y que funciones y
tareas desempefia el colegio en favor de la mediacién profesional
y sus colegiados.

JORNADA SOBRE EL
PAPEL DEL MEDIADOR
EN LA PREVISION
SOCIALY SEGURIDAD
SOCIAL EN ALICANTE

El pasado dia 7 de marzo, Javier Marcos Gomez,
Actuario, Licenciado de grado en Ciencias Eco-
nomicas y Empresariales por la Universidad
Complutense de Madrid. Especialidad actuarial
(1986). Miembro titular del Instituto de Actua-
rios Espafoles (nim. 1.034). Master in Busi-
ness Administration (MBA) por el Instituto de
Empresa y socio director de ARM asociados,
consultoria actuarial, impartié la Jornada sobre
Previsidn Social y Seguridad Social en las insta-
laciones del Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante, la Jornada conté con la
presencia y participacion activa de 40 colegiados,
que salieron muy satisfechos de los temas trata-
dos.

En la Jornada se abordaron temas de candente
actualidad como la pensién de jubilacidon, asi
como la forma de calcularla. También se trataron
otros productos de seguros de previsién comple-
mentaria y planes de pensiones: PP, PPSE, PPA,
PIAS, SIALP...

Tenemos que tener en cuenta que las prestacio-
nes de la Seguridad Social y en concreto la pen-
sién de jubilacién presenta un futuro poco pro-
metedor, sus importes se van reduciendo con los
afios, y su cdlculo se va haciendo cada vez mds
complejo pero a la vez, los productos de previ-
si6n social van adquiriendo mds importancia.

La Jornada la presentd, la Responsable del Area
de Comunicacién del Colegio, Araceli Calvo,
junto con el Gerente del Colegio, Pablo Garcia.
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RAUL CASADO IMPARTIO UNA CONFERENCIA EN EL COLEGIO
DE ALICANTE SOBRE LA NUEVA LEY DE DISTRIBUCION

El nuevo subdirector
general de Seguros y
Fondos de Pensiones,
Raul Casado, ofrecio una
charla en Alicante sobre
las novedades legislativas
en torno a la distribucion
de seguros en lo que fue
su primera visita oficial a
un colegio profesional en
toda Espana
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El Colegio Profesional de Mediadores
de Alicante ha sido el primero en toda
Espafia en recibir la visita de D. Raul
Casado, subdirector General de Orde-
nacién y Mediacién de la DGSFP para
compartir los trabajos que el Gobierno
estd realizando en la Nueva Directiva
que debe regular nuestro sector en los
préximos afios.

La jornada celebrada en el Business
World Alicante fue un rotundo éxito
con un lleno hasta la bandera. Los cole-
giados alicantinos pudieron debatir,
preguntar y recibir respuestas sobre
este importante documento que serd la
Nueva Directiva de Distribucién, que en
principio entrarfa en vigor en enero de
2018 siempre que no surjan problemas
en la tramitacion parlamentaria.
Eusebio Climent, presidente del Colegio
de Alicante inaugurd la jornada desta-
cando la importancia que tiene para los
colegiados participar en el proceso de
elaboracion de esta importante Direc-
tiva ya que “los profesionales de este
sector somos los que conocemos los
problemas del dia a dia y protegemos
los intereses de nuestros clientes, y es
fundamental que tengamos voz en las
normas que nos van a regular”.

El borrador de la Directiva

Ratl Casado destacé que la nueva
Directiva de Distribucién protegera mas
al consumidor ya que refuerza la infor-
macién que hay que proporcionar bus-
cando siempre la transparencia y la pro-
fesionalidad. Segtin dijo, “estamos ante
un momento crucial para el sector en
el que la nueva Directiva puede supo-
ner un antes y un después a la hora de
proteger también el trabajo de los pro-
fesionales y poniendo impedimentos a

quienes utilizan el sector con practicas
abusivas contrarias a la esencia que sig-
nifica el mundo de los seguros; profe-
sionales y clientes”.

En este sentido, la aplicacién de la IDD,
segtin Casado, tendrd mas exigencia en
la formacion lo que ayudard a compa-
fifas y mediadores a ser mas profesio-
nales. No en vano por primera vez se
regula a todos los distribuidores con los
mismos derechos y obligaciones. Sin
embargo este punto planteé muchas
dudas entre los asistentes y se reclamo
mas contundencia con la Bancaseguros
ya que se apuntd que los mediadores
profesionales y la bancaseguros no pue-
den ponerse nunca al mismo nivel.

El borrador plantea sanciones impor-
tantes para las malas prdcticas sin
embargo se le alert6 a Ratil Casado de
que no se puede equiparar una san-
cién a un banco con una sancién a
una pequefa y mediana empresa, que
deben establecerse criterios diferencia-
dores entre un error y una practica con-
tinuada.

Casado reclamé mds denuncias para
poder actuar contra las malas practicas
ya que solo a través de estas denuncias
se puede ser mas contundente y dar
mejores respuestas a este grave pro-
blema.

El tiempo se quedd corto ya que fue un
encuentro intenso que planted muchas
preguntas y sugerencias entre los cole-
giados alli presentes. El producto PRIP
y NO PRIB la publicidad, las notas
informativas previas, las cuentas sepa-
radas, el cambio de mediador, la custo-
dia de informacidn, la vinculacién de
seguros... muchas preguntas y muchas
respuestas en una jornada que pode-
mos calificar de éxito.
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Hasta dos borradores

han circulado en este
2017 del anteproyecto
de Ley de Distribucion de
Seguros que transpone la
Directiva europea de la
materia. En este articulo
se analizan los principales
argumentos de esta
norma, especialmente
para agentes y corredores
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LA NUEVA LEY DE
DISTRIBUCION DE SEGUROS

Alfredo Barber

Abogado. Beneyto Despacho Juridico

Un ejemplo mds de la constante btis-
queda de la proteccién del consumidor
lo encontramos en la Directiva (UE)
2016/97 del Parlamento Europeo y
del Consejo, sobre la distribucion de
seguros (conocida como IDD), cuya
entrada en vigor se produjo el pasado
23 de febrero de 2016.

Es importante saber que esta norma
comunitaria deberd ser integrada en
los Estados Miembros de la UE “a mds
tardar el 23 de febrero de 218” (segin
reza su art. 42 “Transposicion al Dere-
cho nacional”) y que, mediante la
promulgacion de la nueva Ley de Dis-
tribuciéon de Seguros en nuestro orde-
namiento juridico, quedara derogada la
vigente Ley 26/2006 de mediacién de
seguros.

Por tanto, ya no solo el mundo banca-
rio (con la Directiva 2014/17/UE, cuya
finalidad es acabar con los excesos hipo-
tecarios, o incluso la Directiva 2014/92/
UE, con la que se persigue una mayor
transparencia y comparabilidad de las
comisiones aplicadas a los consumido-
res en las cuentas de pago) sino tam-
bién el ambito del seguro, inevitable-
mente va a ver afectado su actividad,
exigiéndose una mayor formacion de
los profesionales del sector y mayor
informacién de cara al consumidor.
Tras analizar el dltimo borrador del
anteproyecto de la Ley de distri-
bucién de Seguros facilitado por la
DGSFP (itengan en cuenta que ya van
dos borradores en lo que va de afio
2017!), diversas son las novedades de
entre las que hemos querido destacar
a grandes rasgos, para el interés de su

profesion, las siguientes:

Cabe empezar resaltando que, pese a
tratarse de un documento no definitivo,
ostenta de gran importancia por cuanto
marcara en gran medida el devenir del
texto final de la norma.

Siguiendo las pautas establecidas por
la Directiva, la nueva Ley amplia el
ambito de aplicacién a todos los
canales de distribucidon de seguros;
abarcando tanto a los mediadores de
seguros (incluidos los operadores de
banca-seguros) y a las compaiiias ase-
guradoras, como a los demds partici-
pantes en el sector que distribuyen pro-
ductos de seguros con caracter auxiliar.
En este sentido resulta relevante la
introduccién de nuevos actores en
la distribucién de seguros, como la
figura del “mediador de seguros com-
plementarios” (agencias de viajes o
empresas de alquiler de automdviles) y
la inclusién de los comuinmente cono-
cidos como “comparadores de seguros”.
La nueva Ley de distribucién de segu-
ros regula dos clases de mediadores
de seguros claramente diferenciados:
los agentes de seguros, como interme-
diarios dependientes de las compaiiias,
y los corredores de seguros. Sobre el
colaborador externo, indicar que se
mantiene esta figura en los mismos
términos, bajo la direccidon y responsa-
bilidad del mediador, y siempre que el
colaborador realice actividades propias
del 4&mbito del seguro.

Si bien la actual Ley de mediacion
introdujo la figura del agente vinculado
como una nueva forma de mediacion,
en la futura Ley de distribucién desa-



parece este término denomindndose
Unicamente agentes de seguros. Las
figuras de agente exclusivo y agente
vinculado parecen refundirse en un
unico régimen de incompatibilidades
y de Responsabilidad Civil Profesional,
en el que la compaiia respondera de su
actuacion (salvo que la empresa cubra
toda responsabilidad sera aconsejable
tener un seguro de para los casos de
negligencia).

Asi mismo se establece la posibilidad
de que el agente de seguros contrate en
exclusiva con la entidad aseguradora o
pueda operar para varias, denominan-
dose respectivamente agente de segu-
ros en régimen de exclusividad o de no
exclusividad.

Sobre los corredores de seguros la
nueva Ley parece respetar el régimen
previsto en la Ley 26/2006, resaltando
su independencia respecto de las com-
paififas, por la necesidad de prestar al
cliente un asesoramiento objetivo y per-
sonal sobre los productos disponibles en
el mercado.

Como les adelantabamos, una de las
principales novedades la encontra-
mos en una mayor exhaustividad en
la informacion proporcionada por
parte de los distribuidores de segu-
ros los cuales, antes de la celebracion
del contrato de seguro, deberdn facilitar
al cliente informacion del propio distri-
buidor y del producto distribuido.
Consecuencia de lo anterior, el abanico
de requisitos en cuanto a informacion
se amplia para todos los mediadores de
seguros sin excepcion. No solo deberan
informar al consumidor sobre su situa-

cion profesional (identidad, condicion
de mediador, registro y medios para
comprobarlo, los procedimientos de
queja y reclamaciones, si representa al
cliente o acttia en nombre y por cuenta
de la compaifiia, etc.) sino también
sobre la naturaleza de la remuneracién
que perciben. Dicha informacion debera
proporcionarse de forma clara y precisa,
atendiendo al perfil del consumidor y a
la complejidad del producto, de modo
que el cliente la comprenda y pueda
tomar una decision debidamente fun-
dada.

Con respecto a los contratos de seguro
distintos del seguro de vida, pre-
viamente se entregarda un documento
normalizado de informacién previa, en
papel o en otro soporte duradero, cuyo
contenido sea elaborado de la forma
mas compresible para el cliente.
Particularmente, en los contratos de
seguros con componente de inver-
sioén, se extreman los requisitos de
informacién a suministrar al cliente.
Se busca evitar o prevenir los conflictos
de intereses que puedan surgir entre
el mediador y la compaifiia, debiendo
adoptar para ello medidas organizativas
eficaces en defensa de los intereses del
propio cliente.

Independientemente del distribuidor
que los comercialice, se ofrecera a los
clientes de estos productos de inver-
sién: orientaciones y advertencias sobre
los riesgos conexos a dichos productos;
informacién sobre costes y gastos aso-
ciados, revisiones periddicas y, en su
caso, un analisis de idoneidad, garanti-
zando de esta forma la adecuacion del

producto al cliente. Ademas, si el distri-
buidor de seguros considera que el pro-
ducto no es adecuado para el cliente,
deberan advertirle de tal circunstancia.
Con ello se pretende evitar los proble-
mas que ultimamente ha causado el
sector bancario, garantizando asi que
las personas que adquieran seguros
de Vida ahorro cumplen el perfil para
el tipo de producto que se les ofrece y
queden perfecta y totalmente informa-
das sobre las condiciones contratadas.
Por otro lado cabe destacar el endure-
cimiento del régimen sancionador,
fijandose unas sanciones econémicas
mas elevadas, en atencidn a unos crite-
rios de graduacion.

Finalmente, siguiendo las directri-
ces que marca la directiva europea,
el citado borrador anexa una serie de
requisitos minimos de conocimiento
profesional que evidencian un alto
nivel de formacion, en consonancia
con la clase de distribuidor de seguro,
el producto ofrecido y la complejidad
de sus actividades. En este sentido les
adelantamos la elaboracién de un regla-
mento que desarrollard la nueva Ley.
En definitiva, entendiendo que la modi-
ficacién legislativa en este mercado
tiene como maxima prioridad el cui-
dado y proteccion del cliente (a través
de principios como la honestidad, equi-
dad y una mayor profesionalidad de los
diferentes distribuidores), sumado a
que cualquier persona (fisica o juridica
y de la profesién que sea) puede encon-
trarse en la condicién de cliente o con-
sumidor en este sector, indudablemente
sera un cambio favorable para todos.
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EN LOS DESPACHOS TAMBIEN CABE LA
PREVENCION DE RIESGOS LABORALES

Quizas se pudiera pensar que el desem-
pefio de las tareas propias de un media-
dor de seguros estan carentes de todo
riesgo laboral, al ser un trabajo que se
desarrolla, en gran medida, en un des-
pacho. Sin embargo, los accidentes ocu-
rren y, pese a que no suelen ser graves,
se deben establecer todos las precaucio-
nes posibles para tratar de evitarlos. De
hecho, la introduccién de nuevas tecno-
logias y la generalizacién del
uso de ordenadores y otros
dispositivos durante largos
periodos provocan una serie
de riesgos y patologias que,
con una adecuada politica de
proteccion de riesgos labora-
les (PRL) se pueden evitar, ya
sea por la exposicién a las pan-
tallas, la ergonomia o el manipulado de
material de oficina.
Todos los colegios profesionales de
mediadores de seguros cuentan con
planes de proteccion de riesgos labora-
les para sus empleados. Pero, ademas,
algunos de ellos extienden este servi-
cio a sus colegiados mediante acuer-
dos de colaboracién con consultorias
del sector, con el objetivo de facilitar
el establecimiento de este tipo de pla-
nes en los despachos de los colegiados,
tanto para si mismos como para sus
empleados. Asi el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Alicante
mantiene un acuerdo de colaboracién
con la consultoria especializada en
seguridad y salud laboral Prevenzis,
que cuenta con oficinas tanto en la
capital como en Villena.
Mediante este acuerdo la consul-
torfa presta sus servicios con un
precio especial a todos aquellos
mediadores cuyos centros de tra-
bajo incluyan entre uno cinco tra-
najadores. Las actividades que desa-
rrolla Prevenzis para los despachos
de mediacién alicantinos se centran
en el establecimiento de la programa-
cién anual del Servicio de Prevencién
de la
politica de la empresa y de la organiza-
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El Colegio

de Alicante
mantiene un
acuerdo con
Prevenzis para
fomentar la
prevencion de
riesgos entre sus
colegiados

cién en materia de prevencion de ries-
gos laborales. También realiza, revisa y
actualiza la Evaluacién de Riesgos Labo-
rales (ERL), y disefia y elabora el Plan
de Prevencién colaborando en el segui-
miento del mismo.

Otro de los servicios facilitados por Pre-
venzis es el andlisis de las posibles situa-
ciones de emergencia y las medidas
necesarias a adoptar en materia de pri-
meros auxilios, lucha contra incendios y
evaluacion de los trabajadores.

La informacion a los trabajadores sobre
los riesgos para la seguridad y salud en
el trabajo, sobre las medidas y activida-
des de proteccion, prevencion y sobre
las medidas de emergencia es otro de
los servicios ofertados.

Ademds de estos servicios Prevenzis
también disefia el sistema necesario
para realizar el registro y manteni-
miento de la documentacion que puede
ser solicitada por cualquier administra-
cién, en materia de Seguridad y Salud,
presta asesoramiento frente a las ins-
pecciones de la Administraciéon compe-
tente y sobre el andlisis, investigacién
y registro de accidentes de trabajo y
enfermedades profesionales.

En breve el Colegio de Valencia cerrara
un acuerdo similar dirigido a los cole-
giados y del que se informara préxima-
mente.



CASER REALIZA DOS JORNADAS DEDICADA AL RAMO DE
VIDA'Y CONSTRUCCION EN EL COLEGIO DE VALENCIA

Caser Seguros celebrd el
pasado 2 de marzo en el
Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Valencia un encuentro con
las agencias exclusivas de
su direccién territorial Este,
con el objetivo de mejorar
las técnicas de venta de pro-
ductos de Vida. Esta no fue
la tnica acciéon formativa de
la aseguradora durante el
mes de marzo, ya que a fina-
les de mes llevo a cabo otra
jornada centrada en el ramo
de la construccién.

Impartida por el consultor
Oscar de la Mata la jornada
“Desarrolla: comercializa-
cién y asesoramiento en
Vida” ofrecié a los agentes
reunidos en Valencia un
completo catdlogo de téc-
nicas de venta y prospec-
cion de futuros clientes en
el ramo de Vida. Ademads
se traté el desarrollo de
entrevistas con los poten-
ciales cliente tanto en Vida
Riesgo como en Vida Aho-
rro, asi como las objeciones
que éstos pudieran plantear
durante la presentacién de la
oferta y el cierre del acuerdo.
La jornada, que se desarro-
116 en sesiones de mafiana y
tarde, finalizé con una enu-

meracion de las diferentes
acciones postventa que los
agentes pueden llevar a cabo
una vez fidelizado el cliente.
Juan José Hernandez,
director de agentes de la
direccion territorial este de
CASER, calificé como la jor-
nada como “muy positiva
para todos los agentes asis-
tentes, ya que han podido
ampliar sus conocimientos
para la venta de productos
de vida con un mejor aseso-
ramiento para sus clientes”.
La mediacién profesional es
para Caser “un canal primor-
dial dentro de nuestro Plan
Estratégico y en el que esta-
mos invirtiendo decidida-
mente desde hace ya muchos
aflos”, segin coment6 Her-
nandez.

Por lo que respecta a las
relaciones con el Colegio
Herndndez valoré que “el
Colegio nos aporta un nexo
de unién con nuestra red de
agentes y fomenta la profe-
sionalidad de todos los acto-
res de la mediacién”, una
red que confian en “seguir
ampliando dotdndola de una
mayor capilaridad y especia-
lizando a un grupo de agen-
tes en productos de Salud y
del negocio de Vida”.

JORNADA PARA AGENTES VINCULADOS EN EL COLEGIO DE CASTELLON

Los Agentes Vinculados de Castellon, colegiados o no, se reunieron en
las instalaciones colegiales con el Jefe de la Unidad de Mediacién de la
Consejeria de Economia D. Jesus Valero, para comentar el tratamiento

que recibe esta modalidad de mediacién en la nueva directiva de dis-
tribucién de seguros.

En la reunién estuvieron presentes el presidente del Colegio Antonio
Fabregat y el director del curso superior Carlos Soria.

La reunion fue todo un €xito ya que asistieron la practica totalidad de
los agentes vinculados de la provincia que participaron sin excepcion
en un coloquio en el que plantearon todas sus dudas.
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El pasado dia 4 de febrero fallecié nues-
tro compatfiero del colegio de Castellon
Juan Miralles Arnau.

Juan Miralles nacié en Vistabella del
Mestrat hace 56 afios y desde muy
joven estaba vinculado con el sector
asegurador. Comenz6 como tramita-
dor de siniestros de lo que entonces se
denominaba “Agencia de seguros Pra-
des”. Sus inicios estaban ligados a la

JUAN MIRAM

compafiia lAbeille que posteriormente
se fusiond con Axa.

Durante cuarenta afios ejercié como
Agente de seguros y desde 1997 estuvo
colegiado en el Colegio de Castellén
como responsable de la sociedad Prades
& Miralles Asociados S.L.

En el nimero 74 de Mediadores de
Seguros, de noviembre-diciembre de
2015, Juan declaraba que “somos

S/IN MEMORIAM . |

muchos los que nos dedicamos a la
mediacion de seguros y necesitamos
que nuestros legisladores nos oigan,
ser parte de la sociedad de manera mas
visible y notoria, y para ello la unién de
todos los profesionales de la mediacion
se hace necesaria. El Colegio es la herra-
mienta que debe dar apoyo y sujecién a
todas las demandas de la profesion”.
Que asi sea

e

IVARSTEC ASESORARA
GRATUITAMENTE A LOS
COLEGIADOS DE VALENCIA

El pasado 29 de marzo el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia firmé con la consultora Ivarstec
un convenio de colaboracion de asesoramiento totalmente
gratuito a sus colegiados en materia de proteccion de datos.
El acuerdo firmado por Moénica Herrera, presidenta del
Colegio, y José Javier Ivars, director de Ivarstec, ante Javier
Franch, abogado colaborador de la consultora, permitira a
los colegiados acceder a un completo servicio de asesora-
miento, consultoria y formacion en materia de proteccién de
datos. Segun el director de Ivarstec, el acuerdo presta espe-
cial atencién a la Ley de Proteccién de Datos y a la nueva
normativa europea que entrard en vigor en 2018, para que
todos los mediadores puedan cumplir plenamente dicha nor-
mativa.

El convenio firmado protocoliza la dilatada colaboracion de
Ivarstec con el Colegio de Valencia mediante la organiza-
cién de actividades formativas y asistencia a actos colegiales.
Como primera accidn del convenio, en los préximos meses
se organizara una jornada para corredores, tras la realizada
para agentes, y se iniciard la publicacién de articulos sobre
la materia en la revista del consejo autonémico, Mediadores
de Seguros.
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“LA NUEVA LEY DE DISTRIBUCION ES UNA
OPORTUNIDAD PARA POSICIONAR A LOS AGENTES”

Mas de medio centenar de Agentes de
Seguros Profesionales, participaron el
pasado 30 de marzo en el encuentro
sectorial convocado por el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia, en el que se abordaron tanto
cuestiones técnicas de interés y actuali-
dad para el colectivo, como la presenta-
cién de nuevos servicios colegiales.
Presentado por Angel Gémez, miembro
de la comisién de agentes del Colegio de
Valencia, Sergio Villar, CEO de Risk Con-
sulting, explico a los agentes asisten-
tes los servicios que ofrece su empresa
incluidos en el convenio recientemente
suscrito con el Colegio, que pueden ser
prestados tanto de manera presencial
como telematicamente. Segun Villar,
“buscamos ofrecer un valor afiadido al
concepto de consultoria técnica de ries-
gos y siniestros, actuando como part-
ners de nuestros clientes y conociendo
su idiosincrasia y necesidades”.

Ignacio Beneyto, titular del despacho
Beneyto Abogados, Asesoria Juridica
del Colegio, abordé en su intervencion
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el derecho de sucesiones y contingen-
cias del agente, respecto a los contratos
de Agencia establecidos con las Asegu-
radoras, asunto sobre el que dijo que
“los contratos firmados por los agentes
con las entidades no contemplan con
claridad los derechos econdémicos del
Agente en estos supuestos”, debido a
que “la legislacion pone al agente en
posicién de desventaja con respecto a
las compafifas ”. Beneyto también habld
sobre los problemas derivados de la
duracién y extincidn del contrato, y la
transformacion en otras figuras de la
mediacion, aconsejando en todo caso,
“asesoramiento y unidad” al colectivo.
Aportd también su opinion respecto al
Borrador de la nueva ley de distribucion
indicando “que aun estd en estudio por
todas las partes; Legislador y diferentes
colectivos de interés y es pronto para
sacar conclusiones respecto a su redac-
cién final, si bien “es una oportunidad
de oro para presionar al gobierno y a los
grupos politicos para posicionar en un
nivel de igualdad a los agentes de Segu-
ros Profesionales frente a las Asegura-
doras respecto a la relacion contractual
con las mismas”,

A este respecto Angel Gémez indicé que
el Consejo, como miembro de la Junta
Consultiva de Seguros ya ha mante-
nido una primera reunido con la DGSFP
Ademas la nueva Legislacion en Distri-
bucién de Seguros serd un aspecto prio-
ritario para la nueva Comisién de Agen-
tes del Consejo General.

Para finalizar su intervencién detallé los
servicios incluidos en el protocolo con
el Colegio de los cuales pueden benefi-
ciarse todos los Agentes Colegiados.
José J. Ivars, CEO de Ivarstec puso de
relieve las obligaciones del agente en
materia de Proteccion de datos quien
insistio en que, pese a que son las com-
pafiias las titulares de los ficheros, los
agentes tienen la responsabilidad de su
gestion y, por tanto, “se debe cumplir a
rajatabla lo que dice la LPD”, aplicando
las mismas medidas de seguridad que
el propietario de los datos. Como nove-
dad inform6 de la ventaja que supone
para el Agente Colegiado, el acuerdo
con el colegio en materia de Proteccion

de Datos, ya que la institucion asume el
coste del informe inicial.

Tras estas exposiciones técnicas, se
repaso y recordo a los asistentes los
actuales servicios y convenios a los que
pueden acceder los Agentes de Seguros
colegiados y se presentaron importantes
novedades en esta materia. Ademas de
la Asesoria Juridica y de la Proteccion
de datos que se trataron en la jornada,
Alejandro Fuster, de la Comision de For-
macion, adelanto algunos de los Cursos
de formacién programados para 2017.
Se trat6 también sobre la necesidad de
Contratacion de la pdliza de RC Profe-
sional del Agente, exclusiva para Agen-
tes colegiados. Respecto a las novedades
presentadas, César Barrdn, presentd el
convenio recientemente firmado por
el Colegio en materia de Compliance
Penal dirigido a Mediadores Societarios,
para prevenir los Riesgos de éstos en
Materia Penal, dada la actual Legisla-
cién Vigente. Barrén también anuncid
una importante novedad respecto a los
servicios a los que pueden acceder los
colegiados a través de la empresa Evi-
certia , para implementar las comuni-
caciones certificadas a través de correo
electrénico, que permite dejar rastro
digital de todas las comunicaciones del
mediador de seguros.

Tras finalizar las diferentes intervencio-
nes establecidas en el orden del dia de
la reunién se abrié un turno de ruegos y
preguntas donde los asistentes plantea-
ros diferentes cuestiones respecto a los
temas tratados en la Jornada.

Por ultimo, Iciar Cuesta, Miembro de la
comisién de agentes, junto con el cole-
giado Javier Segui, pusieron en valor
los servicios y beneficios que el colegio
presta, y lo que éstos pueden aportar al
desarrollo y éxito Profesional del Agente
de Seguros, haciendo un llamamiento a
la “necesidad de Colegiacion de todos
los Profesionales de nuestro Sector”.
Ademés trataron el funcionamiento del
Observatorio de Agentes, compuesto
por Agentes de las compafiias mds
representativas del Sector y anuncié el
establecimiento de un buzon de suge-
rencias, que aporte ideas y contenido,
especialmente en materia de Formacién.
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VISITA DEL COLEGIO DE
CASTELLON A LOS MEDIOS DE |
COMUNICACION DE LA CIUDAD

ENCUENTRO CON LAS COMPANIAS ]
PATROCINADORAS DEL COLEGIO DE CASTELLON

Un afio mas el Colegio de Mediadores
de Castellén ha organizado una reu-
nion con los representantes de las com-
pafiias patrocinadoras. La reunién tuvo
lugar en los salones del Casino Antiguo
y a su finalizacién los asistentes cele-
braron una comida de trabajo. Asistie-
ron los representantes de Adeslas Lidon
Pérez y José Luis Heredia, Allianz Rai-
mundo Badenes, Cristalbox Mari Luz
Pérez, Fiatc Francisco Pagan, Liberty
Francisco Fons y José Ramén Arce,
Mutua Levante Jestus Reddn, Plus Ultra
Monica Gimeno, Reale Pilar Monros,
Sanitas Ignacio Ortiz, Union Alcoyana
José Miguel Cava y Zurich José Manuel
Puig y Salvador Tortola y por parte del
Colegio asistieron el Presidente Antonio
Fabregat, Vicepresidente Jestis Redon,
Secretario Fernando Solsona y las voca-
les del comité organizador del 50 ani-
versario Inmaculada Fabregat y Cristina
Carmona.

Antonio Fabregat agradecié la asisten-
cia a los presentes y valora su colabo-
racién con el Colegio gracias al cual
puede desarrollarse una completa acti-
vidad formativa. Por su parte cada uno
de los asistentes intervinieron también
para transmitir su percepcién y la de
su compafia de los resultados de esta
colaboracion. Todos mostraron su inte-
rés en colaborar para atraer a los profe-
sionales al colegio.

Las vocales encargadas de la organiza-
cién del cincuenta aniversario del cole-
gio, expusieron los proyectos que se
estan preparando para la celebracion,
ofreciendo e invitando a las compafiias
colaboradoras a que participen en la
proporcién que puedan.

Por ultimo concluyeron con la volun-
tad de colaboracién de compafias y
mediacion para dar a conocer como se
merece la imagen profesional de nues-
tro canal.

ACUERDO ENTRE AIG Y EL

Un aflo més la semana de las fiestas de la Magdalena, que
se celebraron entre el 18 y el 26 de marzo, supuso una
oportunidad de encuentro entre el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Castellon y los diferentes
medios de comunicacion de la ciudad, que anualmente
cursan invitacién al Colegio para que visiten los respec-
tivos stands en los que reciben a los representantes de
todos los sectores de la sociedad castellonense.

En la fotografia, los mediadores castellonenses posan con
representantes del diario El Mundo-El Dia de Castellén y
el equipo de baloncesto de la ciudad.

COLEGIO DE ALICANTE

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante y AIG Iberia firmaron recientemente un protocolo
de colaboracién para el presente ejercicio. Uno de los
puntos protagonistas del acuerdo es que los colegiados de
Alicante podrdn contratar también durante este afio y en
condiciones ventajosas con respecto a los no colegiados,
la poéliza de seguro de Responsabilidad Civil Profesional
de Corredores y Agentes Vinculados que ofrece esta enti-
dad aseguradora.
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1, PROFESIONALES, DE CERCA

Javier Sancho
Castellon

“ACERTE CUANDO TOME LA
DECISION DE DEDICARME
AL SECTOR ASEGURADOR”

e

El colegiado castellonense
Javier Sancho nos

aporta un punto de vista
diferente sobre el trabajo
del mediador de seguros,
ya que en su caso vuelca
sus esfuerzos en un sector
en concreto, a través del
Colegio de Médicos

Su actividad es diferente de la de
otros mediadores, por cuanto ASE-
COL desarrolla su actividad bajo el
paraguas del Colegio de Médicos de
Castellon. ¢Qué supone estar vincu-
lado a esta instituciéon?

El Colegio no es nuestro paraguas, es el
accionista mayoritario de la Correduria.
La diferencia de ASECOL mas que en
quien sea su duefio, esta en la especia-
lizaciéon, hay Corredores especialistas
en flotas, transportes, etc, y nosotros lo
hemos hecho en la sanidad. Esto hace
que un porcentaje muy alto de nuestros
asegurados sean médicos, elevando el
nivel de exigencia al maximo, ya que
no solo son clientes, también son due-
fios por la participacién que tiene el
Colegio en ASECOL. Por otra parte, el
acceso es mas facil ya que se estan ase-
gurando en “SU” propia Correduria.
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¢Cuando y en qué circunstancias se
constituye ASECOL?

A final del 1998 en un principio como
agentes, hasta tener la autorizacién de
Correduria a primeros de 1999.
¢Cuadles son los productos que ofrece
a los facultativos de Castell6n?

Los productos abarcan todo el espectro
asegurador, aunque la responsabilidad
civil profesional, los seguros personales
y patrimoniales y los de ahorro inver-
sién son los mas comunes. Nuestra
filosofia no es la de colocar productos,
tratamos de hacer trajes a medida, el
prét-a porter ya lo hace la banca.
¢Hay mayor cultura aseguradora
entre el colectivo profesional de los
médicos que en otros ambitos?

No, en ese aspecto son como cualquier
otro colectivo profesional, la necesidad
se la tenemos que hacer ver nosotros
con nuestra labor de asesoramiento.
Solo en el caso de la responsabilidad
civil profesional sienten una mayor
inquietud y preocupacién, probable-
mente debido a las desorbitadas con-
denas que salen continuamente en
prensa.

¢Desde cuando estd vinculado al sec-
tor?

Comencé muy joven en 1988. Mis estu-
dios y trabajo estaban en otro sector
totalmente distinto. Fue una decisién
dificil, dejé un buen trabajo y sueldo,
a mi familia y una novia, para poner
mas de 1.000 kilémetros de distancia e
irme a Barcelona a trabajar en una de
las Corredurias mas importantes por

aquel entonces, UBK, ahora desapare-
cida. Una vez pasado el periodo de for-
macion inicial, me enviaron a Mallorca
donde comencé a trabajar y ganar
experiencia hasta que me ofrecieron
abrir la delegacion de Castellén y, mas
adelante, la de Valencia. Luego ya llegd
la etapa en ASECOL. Echando la vista
atrds a estos casi 29 afios creo que el
balance es positivo y acerté cuando
tomé la decisién de dedicarme a esto.
En su caso observa la vida de los
colegios profesionales desde un
doble punto de vista. ¢Cuales son las
principales diferencias, teniendo en
cuenta la colegiacion obligatoria de
los médicos?

El de Mediadores, lo veo mas direc-
tamente al ser miembro de la junta
directiva. El de médicos, mas como un
espectador de primera fila al tener el
despacho dentro del mismo. Las lineas
de trabajo son similares, defensa de la
profesion, la deontoldgica profesional,
formacién continua, creacion de ser-
vicios de calidad y valor afiadido para
los colegiados etc. La obligatoriedad
de estar colegiado si es una diferencia
fundamental, ya que hace que la OMC
tenga una representaciéon del 100%
frente a los legisladores. Nuestro Con-
sejo General, sin la colegiacién obliga-
toria y con la dispersion en las distintas
asociaciones lamentablemente no tiene
la misma representatividad. La unién
hace la fuerza, se tendria que colegiar
todo el mundo con independencia de
luego pertenecer o no a una asociacion.
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“CONSIDERQ EL CANAL
DE LA MEDIACION EL
MAS PROFESIONAL Y

FIABLE”

¢Qué supuso para usted crecer en
una familia tan vinculada al sector
como la suya?

La Agencia la fund6 mi abuelo Salvador
Valls Roque bajo la compafiia Hispa-
nia en el ano 1959, mi Padre Salvador
que ya trabajaba en el sector, asumio la
gerencia en el afio 86 y, desde el afio
2015 he asumido totalmente la respon-
sabilidad, con el propdsito, de reinven-
tar la Agencia y regenerar nuestra car-
tera con la suerte de partir de un trabajo
sélido y bien hecho.

Desde mi nifiez recuerdo la dedicacién
absoluta de mi padre y abuelo, siempre
trabajando con una elegancia y pro-
fesionalidad por la que siempre les he
admirado. En casa en mayor o menor
medida todos conocemos el mundo
del seguro, y hemos vivido los cambios
que ha sufrido el sector. Ya no es sufi-
ciente con asesorar y cuidar al cliente
para mantenerlo, ahora lidiamos con la
inmensa oferta, y mds que nunca tene-
mos que resarcir el trabajo de nuestro
asesoramiento y no dejar que dnica-
mente el “precio” gane la prioridad en
el seguro.

¢Cuando tomo la decisidn de trabajar
en el seguro? ¢Qué ventajas laborales
considera que tiene esta actividad?
Empecé a trabajar en el sector hace 11
afos, en principio me incorpore para
ayudar adaptar la Agencia a las nue-
vas tecnologias y como algo temporal,
pero fue mi Padre quién me animo a
formarme y trabajar en el sector que
ademds presentaba una importante
oportunidad laboral, al que me adapte
enseguida y gracias a ello he tenido la
suerte de adquirir los conocimientos de
mi padre, su forma de trabajo y su “don
de gente”.

Aunque el sector ha experimentado
muchos cambios en los ultimos afios,
estoy convencida que el Mediador pro-
fesional tiene futuro. En comparacion a
otros canales de distribucion que en los
ultimos afios han intentado simplificar
muchos de los ramos como el automé-
vil, el hogar, la proteccion personal o
la del negocio, considero el canal de la
mediacion el mas profesional y fiable.
Nuestra labor es dar a conocer al cliente
que no puede verse reducida su protec-
cion a la simple elecciéon de un presu-
puesto por precio o a la firma sin cono-
cimiento de un producto que supone la
estabilidad financiera propia o familiar,
ya que una vez se produzca el sinies-
tro o la contingencia ya no hay mar-
cha atrds, el cliente puede encontrarse
desamparado, con la sensacién de que
los seguros no le han servido de nada.
Nuestro asesoramiento no solo nos pro-
porciona un lugar preferente en la con-
tratacién sino un apoyo para nuestros
clientes dignificando nuestra actividad y
posicionando la mediaciéon como mejor
canal de distribucién.

¢Qué es lo que mas le gusta de su tra-
bajo?

El trato con los clientes con los que
estrechas una gran relacion, la satisfac-
cion de que cuenten contigo en todas
las etapas de su vida. Ser tu propio jefe
también tiene sus ventajas, fijar tus pro-
pios objetivos, crecer como profesional,
cada dia puede ser diferente segtn el
reto que te propongas. Cuando obtienes
resultados la satisfaccidon personal es
extraordinaria.

Corredor o agente. ¢Lo tuvo claro
desde el primer momento? ¢Cudles
son las ventajas/inconvenientes de
ejercer como agente exclusivo?

Trabajar como Agente exclusivo ha sido
positivo. Tengo la suerte de contar con
el respaldo de una gran compaiifa y con
una red de personas que siempre me ha
respaldado, que me ha formado para
consolidarme como profesional que
soy hoy, que nos han apoyado en todos
los cambios de generacion de la Agen-
cia con la que tengo la oportunidad de
seguir creciendo.

Es cierto que tienes que amoldarte a su
politica de contratacién, a su forma de
negocio y que tienes que defender sus
tarifas pero actualmente puedo decir
que somos competitivos.

Hace apenas dos afios curso su alta
en el Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Alicante y desde
el pasado afio esta en la junta de
gobierno? ¢Por qué dio este paso?
Cursé el alta en el Colegio cuando pase
de colaborador a asumir la figura de
Agente Exclusivo recogiendo el testigo
de mi padre, también colegiado hasta
poco antes de su jubilacién.

El Colegio desde el primer momento
me guio en el cambio que experimento
mi vida profesional, con la honorabili-
dad que posteriormente me supuso que
quisieran contar conmigo para formar
parte de la nueva junta de gobierno,
todo un reto y que me plantee como
una oportunidad para mejorar y sobre
todo en colaborar en defensa de la
Mediacion.

¢Qué supone para usted trabajar
por la Mediacion desde la Junta de
Gobierno?

Personalmente es muy gratificante
poder aportar mi granito de arena a la
labor del Colegio, y es un placer traba-
jar con el gran equipo que forma el cole-
gio de Alicante.
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FICHA:

Localidad: Tabarca (Alicante)
Comarca: I'Alacanti

Distancia: 22 km desde el puerto
de Alicante. 8 km. desde el de
Santa Pola

Como llegar: Hay lineas regulares
que enlazan con los puertos del
litoral de la provincia

Queé visitar: Iglesia de San Pedro y
San Pablo, Casa del Gobernador,
Cova del Llop Mari

Tabarca

UN DESTINO UNICO

Como escapada de fin de semana pro-
ponemos una visita a la isla de Tabarca,
un destino para disfrutar de la playa, el
sol y los deportes nduticos en un islote
cargado de historia, que no deja indi-
ferente. Un destino Unico del litoral
valenciano.

Con una superficie total de 30 hectd-
reas la isla carece de elevaciones mon-
tafiosas, lo que de antiguo le ha valido
la denominacién de la Isla Plana, cali-
ficativo que ya utilizaron los griegos
—Planesia- y los romanos —Planaria-,
aunque el nombre de Tabarca proviene
del arabe Thabraca.

Las primeras casas se construyeron
en 1770 y el complejo arquitecténico
se completdé con murallas, baterias,
baluartes, caballerizas, una iglesia, la
casa del gobernador, y un lavadero,
una cisterna y hornos destinados a la
elaboracion de pan, de cal y yeso para
uso doméstico.

La isla tuvo una importancia estratégico
militar durante el siglo XVIII, pero estos
intereses cambiaron en el siglo XIX. La
guarniciéon militar abandoné Tabarca
en 1850 y el interés por el islote no se
recuperd hasta mediados del siglo XX,
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ya como destino turistico. La totalidad
de la isla estd declarada Conjunto His-
térico-Artistico. Un paseo por ella nos
permitird contemplar la muralla de
sillerfa con sus tres puertas (Sant Rafel,
Sant Gabriel y Sant Miquel). El faro
actual data de 1854.

La Iglesia, dedicada a San Pedro y
San Pablo es uno de los principales
edificios. De nave tunica, cuenta con
dos puertas y portico de inspiracién
barroca. En un edificio adyacente se
encontraba la casa abadia y la escuela.
Muy préxima a la Iglesia se encuentra
la Casa del Gobernador, una edifica-
cion de dos plantas y cubierta a cuatro
aguas. En la actualidad esta totalmente
restaurada y alberga un hotel. En el
edificio de la Almadraba se encuentra
el museo de Nueva Tabarca.

Tampoco debemos dejar de visitar la
Cova del Llop Mari, en la vertiente
meridional de la isla, bajo las murallas.
Podemos acceder con embaraciones
de poco calado. Segtin una leyenda,
esta cueva fue refugio de un mostruo
marino de piel viscosa y grandes dien-
tes, una auténtico Leviatdn que perse-
guia por la noche a los habitantes.
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No pierdas un minuto de sueno
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REEDICION DE “LEY DE CONTRATO DE SEGURQ”

Titulo: “Ley de Contrato de
Seguro”

Autores: Fernando Sanchez (dir.),
Alberto Tapia, Javier Torado. José
Carlos Fernandez, Victor Fuentes

Edita: Aranzadi
Afio: 2017

2.914 paginas
Precio: 190 euros

ISBN: 978-84-9903-679-3

Aranzadi ha editado la ter-
cera edicién del libro Ley de
Contrato de Seguro. Juris-
prudencia comentada, coor-
dinado por José A. Badillo
Arias, delegado territorial del
Consorcio de Compensacién
de Seguros de Madrid. El
propdsito de esta obra sigue
siendo el de acercar la disci-
plina a los profesionales del
Derecho que tienen relacion
con el mundo del seguro,
dandoles una visién practica
y ordenada de la materia.

De este modo, la obra con-
tiene un estudio doctrinal de
cada uno de los articulos de
la Ley de Contrato de Seguro,
centrandose en el analisis, no
tanto de las consideracio-
nes de la doctrina cientifica,
como de la jurisprudencia,

y dentro de ésta, principal-
mente, de la emanada de la
Sala Primera de nuestro Tri-
bunal Supremo.

Desde la segunda edicién de
la obra, a finales de 2011,
ha habido algunos cambios
en la Ley que merecen ser
analizados y de ahi que en
esta nueva ocasion se hayan
recogidos en este libro, junto
con la mas reciente doctrina
jurisprudencial. Estos cam-
bios han venido de la mano
de la reciente Ley 20/2015,
de 14 de julio, de ordena-
cién, supervisién y solvencia
de las entidades asegura-
doras y reaseguradoras, y
de su Reglamento de desa-
rrollo, aprobado por Real
Decreto 1060/2015, de 20
de noviembre.
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hace la fuerza
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