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autorizacién administrativa de
corredores.

SEGUROS COLECTIVOS

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

i

0 DE LA SEMAHA HHHIIH.L [t
ﬂﬂﬂgﬂiﬂﬂﬁ DE SEEI.IHﬂSDE.ﬂJ_I

[

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

<7 VALENCIA

C/ Micer Mascd, 27 46010 Valencia
Tel. 96 360 07 69 Fax. 96 362 66 12
colegio@valenciaseguros.com
www.valenciaseguros.com




ANTONIO FABREGAT

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

Durante el segundo
trimestre del afio
se han llevado a
cabo las respectivas
asambleas genera-
les ordinarias de los
colegios de Alicante,
Castellén y Valencia
con muchas carac-
teristicas comunes.
En primer lugar, la
unanimidad con la
que se ha aprobado
tanto las cuentas del afio 2016 como los
presupuestos de 2017. Este hecho es una
muestra evidente de que las cosas se estan
haciendo bien, con responsabilidad y con
el objetivo de tener unos colegios saneados
econdmicamente para que puedan cumplir
con eficiencia la tarea que tienen enco-
mendada, que no es otra que la defensa
del mediador profesional de seguros y su
mejora continua a través de la formacion.
Desde esta lineas quisiera transmitir mis
felicitaciones a los tres responsables de
finanzas de Alicante, Antonio Serna, de
Castellén, Juan Forner, y de Valencia, Fran-
cisco Martinez, por su ejemplar trabajo,
que ha sido refrendado por los compafieros
asistentes a las asambleas. Una felicitacion
que quiero hacer extensiva a las tres juntas
de gobierno, sin cuya entrega y dedicacion
seria imposible llevar a cabo nuestro man-
dato de manera adecuada.

Otra de las cuestiones comunes que pudi-
mos presenciar en los tres casos fue la
relativa a las propuestas de futuro. Si en
Castellon se ha marcado como objetivo
prioritario el aumento del nimero de cole-
giados, en Alicante se presentd la nueva
pagina web, mas accesible e intuitiva, que
a buen seguro se convertird en una herra-
mienta de gran utilidad para todos los
compaifleros de la provincia. Mientras, en
Valencia se anuncié la intencién de crear
un observatorio de corredores que tome el

COLEGIOS CON UNA SALUD
ENVIDIABLE

pulso de la actualidad del colectivo de una
manera constante, evaluando sus necesi-
dades e inquietudes, de la misma manera
que ya se estd haciendo en el caso de los
agentes desde hace algo mas de un afio, a
lo que habra que afiadir otro sobre digitali-
zacién, que supone un reto capital para la
profesién, tal como se ha recogido en las
diferentes actividades formativas desarro-
lladas en los ultimos meses.

Si de retos hablamos no podemos olvi-
dar el que se nos plantea con la nueva
Ley de Distribucién de Seguros. En mayo
finalizo la audiencia publica del borrador,
pero desde los diferentes estamentos de la
mediacion seguiremos trabajando para que
el texto final sea justo para todos mediante
una regulacién efectiva de todos y cada
uno de los actores que estan implicados en
la comercializacién de productos asegura-
dores.

Todas estas cuestiones también estdn reco-
gidas en la entrevista realizada en este
nimero de MEDIADORES DE SEGUROS con la
presidenta del Consejo General, Elena
Jiménez de Andrade, de la que el texto
destaca una frase con la que todos estamos
de acuerdo: sin una adecuada formacién
no es posible crecer. Segin apunta, para
ejercer nuestra profesién necesitamos estar
muy formados si queremos dar el correcto
asesoramiento al cliente. Y ese, pues, debe
ser el objetivo prioritario de la labor de
los Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros para afrontar con garantias de
éxito los importantes retos a los que nos
enfrentamos. Esto también lo saben los
colegiados cuyas entrevistas aparecen en
este numero, Fernando Montero de Espi-
nosa, de Castellén de la Plana, y Maciste
Argente, de Valencia, al que el Colegio de
Valencia ha concedido el premio I'Estimat
por su defensa del sector. Un ejemplo en el
que todos nos vemos reflejados y que debe
ser la guia de cualquier persona que anhele
la mejora de los mediadores de seguros.
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“TENEMOS QUE DINAMIZAR LA ACTIVIDAD COLEGIAL,
ACERCANDO EL CONSEJO A LOS COLEGIOS™

El pasado mes de

marzo la candidatura
encabezada por Elena
Jiménez de Andrade,
presidenta del Colegio
de Madrid, vencio en las
elecciones al Consejo
General. Cuando ha
transcurrido tan solo tres
meses realiza en esta
entrevista un primer
balance de estos primeros
pasos en la gestion diaria
del maximo 6rgano de
representacion de los
mediadores.

Transcurridos apenas tres meses
desde su eleccidn, ¢puede hacer un
balance de los primeros dias al frente
del Consejo?

Llevamos tres meses trabajando muy
intensamente en la reestructuracién
interna del Consejo General. El balance
actualmente es muy positivo por la can-
tidad de trabajo que desde las diferen-
tes areas se estd abordando de manera
conjunta. Los frutos de este trabajo no
se veran de forma inminente pero cier-
tamente estd siendo muy satisfactorio
para todos.

Se trata de la primera mujer que
accede a la presidencia del Consejo.
¢Es un motivo de orgullo para usted?
Personalmente me parece que es un
motivo de orgullo por lo que representa

Ge

Presidenta del Consejo General de los
Colegios de Mediadores de Seguros

y es que las Instituciones se renuevan
y se adaptan a una realidad donde
afortunadamente las mujeres cobran
mayor protagonismo. Hoy, uno de cada
siete directivos en el sector asegurador
es mujer, por tanto podemos decir que
todavia queda mucho recorrido en este
sentido.

¢A qué cree que fue debido el res-
paldo de los diferentes colegios?

Fundamentalmente a la necesidad de
cambio. Necesitdbamos renovar nuestra
Institucién y nosotros representamos el
cambio, la ilusién y un proyecto comtn
de futuro para el Consejo. Como decia

|

nuestro eslogan “Nuestro Mejor Con-
sejo”.

¢Cuales son los puntos claves de su
programa de gobierno?

El eje central del programa se basa en
unos valores para nosotros incuestio-
nables como son entre otros la trans-
parencia, la eficiencia, la cercania o la
innovacién. Los cuatro bloques que con-
figuran nuestro programa van en pri-
mer lugar por adaptar la estructura fun-
cional del Consejo a la realidad actual,
gestionando sus recursos de forma efi-
ciente, por otro lado la consolidacién
del CECAS como centro de formacion,



investigacién y desarrollo de la exce-
lencia en materia formativa. En mate-
ria de Servicios, acercando el Consejo
a Colegios y Colegiados con la creacion
de un sistema centralizado de servicios
para todos y por ultimo potenciando la
mas alta representacion institucional de
nuestra profesion proyectando nuestro
compromiso con todos los actores del
sector.

¢Cudl es el mayor reto al que se
enfrenta el Consejo?

Pienso que no podemos resumirlo solo
en uno. Son muchos y variados. Hoy
por hoy diria tenemos que dinamizar la
actividad colegial, acercando el Consejo

a los Colegios y colegiados adaptando
un nuevo modelo de gestiéon de forma
eficiente y transparente.

Y en cuanto a la mediacidn, écuales
son esos retos?

El mds inminente sin duda es adaptar
nuestra realidad al nuevo marco juri-
dico que tomara efecto el proximo afio
con la entrada en vigor de la Ley de Dis-
tribucién de Seguros.

Desde este punto de vista, éesta
siendo efectivo el Plan Estratégico de
la Mediacién?

En mi opinidn si lo estd siendo. El plan
estratégico de la Mediacién ha marcado
un hito en nuestra actividad y sin duda
estd siendo muy efectivo en aquellos
mediadores que han optado por implan-
tarlo en sus negocios.

Uno de los asuntos de maxima actua-
lidad para el sector es la futura ley
de distribucion. é¢Detecta voluntad
por todas las partes de llegar a un
acuerdo para obtener un texto legal
adecuado para el sector?

El ultimo borrador del anteproyecto
nos ha llegado hace unos dias. Afirmar
que hay voluntad por todas las partes
de llegar a un acuerdo seria prema-
turo decirlo en estos momentos. De
cualquier modo si he detectado que al
menos en la mediacién hay voluntad de
llegar a un acuerdo de consenso y ade-
cuado para el sector.

¢Como deberia ser esta nueva ley
desde el punto de vista del media-
dor?

Una ley donde se respeten las mismas
reglas de juego para todos. Igualdad
de oportunidades y equilibrio sectorial
seria lo deseable.

¢Esta el papel del seguro como sector
econdmico infravalorado por la socie-
dad?

Maés que infravalorado yo diria que es
un sector que no ha dado ningun pro-
blema a la economia espafiola es mas

yo creo que se le ha “ ignorado”. Sin
embargo aun no hemos sabido transmi-
tir suficientemente la fortaleza del sec-
tor y la importancia del seguro en nues-
tra sociedad y estado de bienestar. Por
lo tanto, tenemos aun mucho trabajo
por delante.

Hablemos del proyecto EIAC. ¢{Su
implementacion esta siendo satisfac-
toria?

El proyecto EIAC es una realidad en
marcha. Afortunadamente en los ulti-
mos meses se ha avanzado mucho y es
un logro que sin duda se debe al trabajo
y esfuerzo que han desarrollado conjun-
tamente entidades, empresas tecnoldgi-
cas, el Consejo y las principales asocia-
ciones del sector.

En cuanto a la formacidén, ¢qué papel
debe jugar el CECAS en esta nueva
etapa?

Sin una adecuada formacién no es posi-
ble crecer. Para ejercer nuestra profesién
necesitamos estar muy formados si que-
remos dar el correcto asesoramiento al
cliente, por tanto el CECAS como cen-
tro de estudios del Consejo general de
Colegios es un pilar importantisimo en
toda nuestra actividad y asi lo estamos
abordando.

Son numerosas las asociaciones pro-
fesionales de mediadores. ¢Su papel
puede ser complementario al de los
colegios profesionales?

Son numerosas y variadas. Sin duda
nuestro sector presenta un nivel aso-
ciativo muy elevado. Las asociaciones
se entienden complementarias a los
Colegios pues sus fines son muy distin-
tos. Los Colegios son corporaciones de
derecho publico que representan, tute-
lan y defienden los intereses de los pro-
fesionales, prestan servicios e imparten
formacidén. Las asociaciones tienen en
su mayoria fines de cardcter mercantil.
Son en mi opinién complementarias y
no excluyentes. De hecho, la mayoria de
los miembros que forman parte de las
asociaciones estan colegiados.
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1o TEMA DE PORTADA

PERFIL

UNA PROFESIONAL DE AMPLIA TRAYECTORIA
EN LA MEDIACION DE SEGUROS

Elena Jiménez
de Andrade inicio
su actividad
profesional en
1992, y dirige su
propia correduria
desde hace mas
de 25 anos

Nacida en Madrid en 1968, es Licen-
ciada en Derecho por la Universidad
San Pablo CEU (Madrid), Master PDG
(Programa de Direccidén General) de la
escuela de negocios IESE (Universidad
de Navarra) y es Mediador de Seguros
Titulado desde el afio 1992. Inici6 su
actividad profesional en el sector ase-
gurador como corredor de seguros en el
afio 1992 dirigiendo su propia corredu-
ria desde hace 25 afios.

En el afio 2009 es nombrada vocal de
corredores en el Colegio de Mediadores
de Seguros de Madrid, cargo que des-
empefid poniendo en marcha diferentes
proyectos dirigidos a dinamizar la vida
colegial, la formacién del Colectivo y el
area de comunicacién digital y web del
Colegio.

En el afio 2013 accede a unas elecciones
y es elegida por el colectivo de media-
dores de seguros madrilefios Presidenta
del Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid, cargo que desempeiia
promoviendo diferentes actividades
vinculadas fundamentalmente al area
formativa del colectivo, coordinando
igualmente acciones dirigidas a fomen-
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tar los servicios y acuerdos colegiales,
estrechando las relaciones instituciona-
les con las principales aseguradoras y
entidades del sector.

En el afio 2014, el Colegio de Madrid
recibe junto con el Consejo General el
Premio Madrid a la “ iniciativa empre-
sarial” y en el afio 2015 el Colegio de
Madrid presenta los mejores resultados
de los ultimos 25 afios con un conside-
rable aumento en nimero de colegiados
y servicios colegiales.

En el afio 2014 impulsa e inaugura
el Foro permanente de la mediacién
MADRID SEGURO. Un espacio de
encuentro entre todos los profesiona-
les del sector que durante las dos edi-
ciones celebradas hasta la fecha se ha
destacado como un evento de elevado
prestigio y referencia sectorial avalado
también por el gran numero participan-
tes. Se trata ademads entre otras referen-
cias, del primer evento que en el &mbito
asegurador obtiene la Presidencia de
honor de SM el Rey Felipe VI asi como
el apoyo de las principales y mas impor-
tantes Instituciones, compafifas y enti-
dades del sector.

En el aflo 2016 ha sido de nuevo reele-
gida Presidenta del Colegio de Media-
dores de Seguros de Madrid.

Ha sido la coordinadora general de la
mesa parlamentaria del seguro; una
iniciativa del CNS del Consejo General
de Colegios de Mediadores de Segu-
ros que mantiene el contacto directo y
fluido con los diferentes grupos parla-
mentarios del Congreso de los Diputa-
dos, con el fin de trasladar a la sociedad
los intereses de la mediacién de segu-
ros. Recientemente ha sido nombrada
miembro de la Comisién econdmica del
Consejo General.

Forma parte del Claustro de Profeso-
res del Colegio de Madrid impartiendo
clases presenciales a los alumnos que
acceden al curso Grupo A. Colabora
activamente de forma habitual con las
diferentes entidades e Instituciones del
sector asi como con todos los medios
de la sociedad civil espafiola. Escribe de
forma regular articulos y referencias de
interés comun en el dambito del seguro
y la mediacién de seguros. Asiste como
ponente en diferentes eventos que se
organizan en los espacios del &mbito
asegurador. Habla correctamente ingles
y posee un elevado espiritu de servicio
aportando gran capacidad integradora
liderando equipos de trabajo. Amante
de las nuevas tecnologias, se considera
activa y en continuo aprendizaje.



Viajar y disfrutar
sera coser y cantar




Salud es uno de los
ramos que mas impulsan
el crecimiento del sector
asegurador, tal como
revelan las cifras del
global del ejercicio 2016
como del primer trimestre
del presente ano.

El ramo de salud sigue fiel a la tenden-
cia de los ultimos afios y consolida su
posicion como valor al alza en el sec-
tor. Las cifras asi lo indican, como lo
demuestra el hecho de que todas las
lineas de negocio del seguro de No
Vida han crecido en el primer trimes-
tre del afio. Una circunstancia que se
debe, entre otras cuestiones, por la
fuerte subida que ha experimentado el
ramo Salud, que ha liderado este creci-
miento hasta marzo, tal y como publica
la Asociacion Empresarial del Seguro
(Unespa).

En concreto, Salud ha ganado un 4,48
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por ciento mds de primas respecto al
primer trimestre de 2016, pasando de
2.026 millones de euros a 2.117 millo-
nes de euros en un afio (o lo que es lo
mismo, 91 millones de euros mas). Este
ritmo de crecimiento es practicamente
el doble de lo que consigui6 el afio
anterior, cuando su subida fue del 2,35
por ciento.

Dentro del seguro de Salud, Asisten-
cia Sanitaria es la modalidad que mas
incrementa su peso en el primer tri-
mestre del afio. Y lo hace un 5,06 por
ciento, hasta congregar una cuota de
mercado del 94,1 por ciento. De lejos
le sigue Reembolso, con una subida
del 0,67 por ciento (98,04 por ciento
de cuota de mercado); y Subsidio, con
0,10 por ciento (95,61 por ciento de
cuota de mercado).

Estos resultados consolidan lo visto
durante todo el pasado ejercicio. Los
seguros sanitarios aumentaron su fac-
turacion en un 5,07%, hasta los 7.734
millones. A lo largo del afio también se
conocié el dato de que se habia supe-
rado la cifra de los 11 millones de ase-
gurados, por lo que buena parte de esta
evolucion es imputable “al crecimiento
del negocio que, una vez mas, prueba
que el seguro de salud ofrece cosas que
los consumidores quieren comprar”, tal
como remarco Pilar Gonzélez de Frutos

CIAL SALUD

en la jornada la jornada Perspectivas
del seguro y la economia para 2017,
organizada por ICEA.

Aunque la evolucién del seguro de
salud viene siendo muy regular con-
templada en una serie histdrica, el afio
2016 ha sido especialmente importante
para el ramo, por lo que supone de
correccién clara de la senda de debilita-
miento de la evolucion porcentual que
se habia experimentado con la crisis
econdmica y el consiguiente deterioro
de la renta de los hogares.

Los productos de salud también guar-
dan estrecha relacién con otros ramos,
con lo que se explica parte de su creci-
miento. Es el caso del seguro de asisten-
cia en viaje ya que, no en vano. siete de
cada 10 peticiones de ayuda al seguro
durante un viaje se deben a proble-
mas de salud, ya sea por enfermedad o
debido a un accidente, segun revela el
informe El seguro de asistencia en viaje
2016 elaborado por Estamos Seguros.
La salud es el principal motivo por el
que un viajero solicita auxilio al seguro.
La mitad de las personas que dieron un
parte lo hicieron por enfermar durante
su estancia. A estas se suma el 19%,
que se lesiond a raiz de un accidente. El
siguiente motivo que genera mas peti-
ciones de apoyo es ser victima de un
robo o el extravio de objetos personales.
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SEGURCAIXA ADESLAS LIDERA EL SEGURO
DE SALUD EN LA COMUNIDAD VALENCIANA
CON UN 33% DE CUOTA DE MERCADO

SegurCaixa Adeslas, compafiia lider
en seguros de salud del grupo Mutua
Madrilefia y participada por Caixa-
Bank, tiene en la Comunidad Valencia
uno de sus territorios mas relevantes.
El pasado afio, la aseguradora obtuvo
unos ingresos por primas de salud en la
Comunidad Auténoma de 172 millones
de euros, con una cuota del mercado en
asistencia sanitaria del 33%.

Las claves del liderazgo de la compaiiia
se asientan en la fortaleza de unas redes
comerciales que giran en torno a sus
valores corporativos: calidad, confianza,
cercania y dinamismo. Adeslas, la marca
en seguros de salud de la sociedad, es la
primera operadora del mercado en este
ramo. Ofrece sus servicios a todo tipo
de clientes, desde particulares y pymes
a grandes empresas y mutualidades de
funcionarios.

Maés de 450 profesionales prestan ase-
soramiento comercial a sus 368.000
asegurados de salud en la Comunidad
Valenciana, repartidos entre 245.000
de Asistencia Sanitaria y 123.000 de
Dental. La red asistencial en el territo-
rio estd integrada por 3.630 facultativos
y 17 centros asistenciales concertados.
Dispone ademds de dos Centros Médi-
cos Adeslas, en Alicante y Castelldn,
donde realiza consultas e intervenciones
ambulatorias con una completa oferta
de prestaciones y los mas avanzados
métodos de diagndstico. También lidera
el segmento de la asistencia bucodental,
con 10 centros Adeslas Dental.

El Centro Médico Castellén, inaugurado
hace dos afos, cuenta con mas de 50
profesionales de 23 especialidades y la
mas moderna tecnologia, como el pri-
mer mamografo con tomosintesis que se
instalo en la provincia. El centro realizé
en 2016 mas de 75.000 actos asistencia-
les. En el Centro Médico Alicante traba-
jan 60 profesionales de 25 especialida-
des. Los actos clinicos realizados el afio
pasado superaron los 102.000. Actual-
mente estd reformdndose para ofrecer
la mejor y mds puntera prestacion sani-
taria a los asegurados de Adeslas.

Para SegurCaixa Adeslas, el desarrollo
del canal de Mediacion es fundamental
en su estrategia de crecimiento, puesto

La compania
cuenta con dos
centros médicos
propios, 17
concertados, 10
clinicas dentales y
una red de 3.630
profesionales en la
region

que le ofrece la posibilidad de disponer
de una red profesional y especializada
para estar mas cerca de las necesidades
de los clientes. Prueba de ello es que ha
renovado recientemente el protocolo de
colaboraciéon que mantiene con el Cole-
gio de Mediadores de Valencia.

Lider en crecimiento rentable
SegurCaixa Adeslas es la compafiia de
seguros No Vida con mayor crecimiento
rentable del mercado. Sus ingresos
por primas fueron de 3.289 millones
de euros en 2016 y el beneficio neto
alcanzé los 172 millones. Cuenta con
una cartera de clientes superior a los 6
millones de personas para el conjunto
de ramos en los que opera. Reciente-
mente ha recibido el premio “Best Insu-
rance Company in Spain” de la publi-
cacién internacional Global Banking &
Finance.

La mayor fortaleza de SegurCaixa
Adeslas son los seguros de salud, ramo
en el que es lider destacado. En 2016,
alcanz6 un volumen de ingresos por
primas de 2.205 millones de euros en
salud, lo que le permitié6 mejorar su
cuota en 0,5 puntos porcentuales, hasta
situarse en el 28,5% del mercado. En
este segmento, el nimero de asegu-
rados supera los 3,6 millones. El afio
pasado, la compafifa atendié mds de 25
millones de consultas, realizé 582.000
pruebas diagndsticos y asistié a 26.300
partos, por citar algunas cifras que refle-
jan el volumen de actividad.

ESPECIAL SALUD
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“ASISA ES LA SEGUNDA OPERADORA DE SALUD EN EL
MERCADO DE LA COMUNIDAD VALENCIANA®

| =

Director Territorial Este de ASISA

¢Cudl es el posicionamiento de ASISA
en el mercado valenciano?

ASISA es la segunda aseguradora de
salud en la Comunidad Valenciana, con
un volumen de primas que supera los
130 millones de euros y que representa
casi un 28% del total del mercado. Ade-
mas, somos lideres muy destacados
en Alicante. Por lo tanto, nuestra pre-
sencia en la Comunidad Valenciana es
muy importante y se esta consolidando
en los ultimos afios, en los que hemos
crecido por encima de nuestros compe-
tidores.

¢Qué objetivos de crecimiento se
marcan en la Comunidad Valenciana?
Nuestro objetivo es seguir creciendo en
Salud y Dental por encima de nuestros
competidores. Para ello, estamos refor-
zando nuestra red comercial, hemos
incorporado mds profesionales espe-
cialistas en el canal corredores, hemos
aumentado el numero de oficinas
comerciales para dar soporte a nues-
tros mediadores y asegurados y hemos
desarrollado una serie de herramientas
de gestion que nos permiten ser mas
eficientes. Otro de nuestros objetivos es
avanzar en los nuevos ramos en los que
estamos empezando a operar, especial-
mente en Vida y Decesos. Esto es clave
para ganar rentabilidad en un entorno
muy complejo.

En esta planificacion, ¢qué lugar ocu-
pan los Mediadores de Seguros como
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canal de comercializaciéon?

La Mediacién tiene cada vez mds peso
como canal de comercializacién de los
productos de ASISA. Dentro de nuestra
estructura multicanal, apostamos deci-
didamente por el Canal de Mediacién
como principal via de negocio porque
consideramos que los mediadores tie-
nen y deben seguir teniendo un papel
protagonista y predominante en el sec-
tor asegurador. La figura del mediador
es bésica por la profesionalidad y cali-
dad en el servicio ante el cliente. En
este sentido, el mediador es, sin duda,
el mejor prescriptor de la compaifiia y
de los productos adecuados a sus clien-
tes. Por eso, los acuerdos con corredo-
res son estratégicos para nuestro cre-
cimiento. Por otro lado, en los ultimos
afios nuestra red de agentes exclusivos
y vinculados ha tenido un importante
desarrollo. Ahora, el objetivo es fideli-
zar y estabilizar nuestro equipo actual
con el desarrollo de planes de carrera
especificos para este canal.

¢Qué novedades han introducido en
los ultimos meses?

ASISA cuenta con una cartera de pro-
ductos muy amplia, que se adapta a
las necesidades particulares de cada
cliente, individual o colectivo, tanto
en coberturas como en formas de
pago, etc. En los tultimos meses hemos
seguido ampliando nuestro cuadro
médico y mejorando las coberturas,

El Director Territorial
Este de ASISA, Rafael
Pastor, realiza en esta

entrevista un analisis de
la posicion de la entidad
en el mercado de la
Comunidad Valenciana

incluyendo el acceso a nuevas técnicas
de diagndstico y tratamiento.

¢Cudl es el futuro del ramo?

Los seguros de salud son un producto
muy valorado por quienes los tienen
contratados: por un precio muy ajus-
tado, permiten acceso a una sanidad
privada de alta calidad, con tiempos de
espera muy cortos y en centros médi-
cos y hospitalarios dotados con la tec-
nologia mds avanzada. Por todo ello, el
seguro de salud seguird creciendo, mas
a medida que se consolide la recupera-
cién econdmica. Nuestro reto ahora es
mantener la calidad de las prestaciones
y avanzar en los procesos de digitaliza-
cion para que todos los tramites sean
mads rapidos y sencillos y desarrollar
productos cada vez mds personalizados
y adaptados a cada asegurado.

¢Cuadl es la red de centros hospitala-
rios con los que cuenta ASISA?

Los asegurados de ASISA tienen acceso
a un cuadro médico formado por casi
3.000 profesionales médicos y que
incluye los principales centros médicos
y hospitalarios en la Comunidad Valen-
ciana. Ademds, nuestros asegurados
pueden acceder a los 15 hospitales del
Grupo HLA, dos de ellos en Alicante
(Vistahermosa y San Carlos, este tltimo
en Dénia), que estdn dotados de la
ultima tecnologia y realizan las técnicas
mds avanzadas e innovadoras en sus
unidades especializadas.



#DuermeilHoraMas

No pierdas un minuto de sueno
pensando en tu seguro de salud.
Vente a Asisa.

Porgue cuando te acuestas sabiendo que tu seguro invierte todos sus recursos en cuidar de tu salud, duermes
mucho mejor. Ce hecho, hemos invertido en este anundo para ofrecerte un gran consejo: #DuermelHoraMas.

La mejor sanidad privada para ti, tus I I 90 €

empleados y vuestras familias desde solo persnna*fmes

ASISA

SALUD PYMES

VOCACION PYMES

*Prima walida para 207 ?}- para homire o miger de hasta 54 affos. impuesios no ncuidos.

Nada mds que tu salud
Empresa Colaboradora: Nada menos que tu salud

dr

"Rigs aSISa ¥
ANOS asisa.es 901101010
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Sanitas ha
elaborado un
informe en el que
se detalla como
afecta nuestro
ritmo de vida al
cuidado de la
salud que revela
que el 61% de
los espaiioles no
han acudido a la
consulta médica
por falta de
tiempo. Para evitar
esto presenta
BLUA
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LA ERA DE LA SALUD DIGITAL

La falta de tiempo es hoy en dia una
de las mayores preocupaciones de una
sociedad hiperconectada, que trabaja
24 horas al dia y que necesita produc-
tos y servicios basados en la inmediatez.
Esta falta de tiempo choca frontalmente
con las principales prioridades de los
espafioles, como son la familia, la salud
o los amigos.

En esta linea, Sanitas ha elaborado un
informe en el que se detalla cémo afecta
nuestro ritmo de vida al cuidado de la
salud y de la de los nuestros. Segun
los resultados, un 61% de las personas
entrevistadas no ha acudido a una con-
sulta con el médico por falta de tiempo
en alguna ocasién, o en algin momento
ha tenido que posponerlo indefinida-
mente por no poder compaginarlo con
su horario laboral. Otros datos destaca-
dos del informe indican que un 44,9%
de los encuestados ha dejado de rea-
lizarse analiticas por falta de tiempo.
Un 43,5% ha abandonado algtn trata-
miento prescrito por el médico por el
mismo motivo, mientras que un 42,7%
ha dejado en alguna ocasién de com-
prar medicamentos por este motivo.
Mientras que siete de cada diez encues-
tados han abandonado el cuidado de su
alimentacion y de la de los suyos por
falta de tiempo.

Inspirados por la tecnologia y las ganas
de darle la vuelta a la situacion, Sanitas
ofrece una solucion. Y es que gestiones
que hace unos afios suponian horas,
ahora pueden solucionarse en escasos
minutos mediante la transformacion
digital gracias a Blua. Se trata de un
producto que soluciona los problemas
de la gestién del tiempo para que las
personas no descuiden el cuidado de su
salud.

Blua es un seguro de salud digital que
ofrece a nuestros clientes la posibilidad
de gestionar su salud y la de su fami-
lia en todo momento desde el mévil
sin necesidad de desplazamientos. El
exclusivo servicio de videoconsulta esta
disponible en 12 especialidades distin-
tas y en urgencias 24 horas, a las que
se podra acceder sin necesidad de cita

previa. Ademds, Blua cuenta con servi-
cios a domicilio: es posible solicitar ana-
liticas en casa o solicitar el envio de los
medicamentos a domicilio desde la far-
macia recetados por el médico durante
una videoconsulta. Blua esta disponible
tanto para nuevos clientes como para
actuales clientes de Sanitas que podran
acceder a las coberturas digitales a tra-
vés de un complemento digital, de con-
tratacién opcional.

Actividad fisica y bienestar emocio-
nal, elementos fundamentales para
una vida sana

La falta de tiempo supone también un
problema a la hora de establecer habi-
tos de vida saludables. Segtn el informe
de Sanitas, uno de cada seis encuesta-
dos no realiza actividades deportivas
con frecuencia. Blua pone a disposicién
de nuestros clientes una serie de pro-
gramas de prevencion especializados en
diferentes materias como nutricién, psi-
cologia y deporte, todos ellos prestados
a través de videoconsulta.

El programa entrenador personal da
acceso a consejos y a la elaboracién de
planes de ejercicio personalizados.

Con el programa de nutricién, un nutri-
cionista se encargara de fomentar hébi-
tos de nutricién saludables y adaptados
a las necesidades de cada cliente.

Blua también responde a las necesida-
des del bienestar emocional, con acceso
al programa de psicologia orientado a
mantener el bienestar mental.

En caso de ser diagnosticados con una
enfermedad grave, Blua pone a nues-
tro servicio la posibilidad de concre-
tar una segunda opinién médica por
parte de los mejores especialistas en
cada campo, gracias a los acuerdos que
Sanitas mantiene con destacados pro-
fesionales tanto en Espafia como en el
extranjero.

Habiendo entrado en la era de la salud
digital, los caminos que se abren son
esperanzadores. Gracias a Blua y su
naturaleza digital, el obstaculo de la
falta de tiempo no es ya una excusa
para cuidar de la salud.



- Hola mundo
- Hola blua

Hola, video consulta médica.
Hola, farmacia en casa.

en cualquier momento y en cualquier lugar.

Le decimos hola a una nueva forma
de cuidar de tus clientes.

Hemos imaginado Blua de Sanitas.
Un nuevo seguro de salud "
con todo lo que tus clientes necesitan,

también en su movil.

También disponible para tus clientes
como complemento opcional.

mediadores@sanitas.es
sanitas.es
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PUBLICADO EL
BORRADOR DE LA LEY
DE DISTRIBUCION
TRAS EL PERIODO DE
AUDIENCIA PUBLICA

La Direccién General de Seguros
y Fondos de Pensiones (DGSFP)
publicé el pasado 12 de mayo en su
pagina web el texto con el borrador
de anteproyecto de la ley de distri-
bucién de seguros y reaseguros pri-
vados, tras el pertinente periodo de
audiencia publica. Entre las nove-
dades que mas trascendencia estan
teniendo estd la cancelacion a ins-
tancias de la DGSFP de la inscrip-
cién de mediadores en el registro
administrativo cuando concurran
determinadas causas, seguin explico
Raul Casado, subdirector general de
Ordenacién y Mediacién de Seguros,
durante su intervencion en el XVII
Foro de Gestion de Corredurias orga-
nizado por Adecose. Estas causas,
segun aclard, se pueden dar cuando
se aprecie durante dos ejercicios con-
secutivos que el corredor intermedia
un volumen de primas inferior a
100.000 euros al afio, o cuando los
corredores no hayan iniciado su acti-
vidad en el plazo de un afio desde
su inscripcién o dejen de ejercerla
durante un periodo superior a un
afo.

La tramitacion parlamentaria de la
nueva Ley de Distribucién comienza
ahora,y debe finalizar antes del 23
de febrero de 2018, limite de trans-
posicién de la IDD.

® La descarga del borrador del
anteproyecto estd disponible en
el siguiente enlace de la web de la
DGSFP: https://goo.gl/eMJ4Vh
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EL BOE PUBLICA

EL REGLAMENTO

DE INSTALACIONES
DE PROTECCION
CONTRA INCENDIOS

El BOE del 12 de junio publicé el
nuevo Reglamento de instalaciones
de proteccion contra incendios, RIPCI,
como Real Decreto N° 513/2017, con
entrada en vigor a los 6 meses de su
publicacidén, el 12 de diciembre de
2017).
El nuevo RIPCI se estructura en dos
partes. La primera comprende el
reglamento propiamente dicho y la
segunda, los tres anexos que contienen
las disposiciones técnicas. El primer
anexo establece las exigencias relativas
al disefio e instalacion de los equipos
y sistemas de proteccion contra incen-
dios, el segundo el mantenimiento
minimo de los mismos y el tercero los
medios humanos minimos con que han
de contar las empresas instaladoras y
mantenedoras.
El Reglamento se estructura por capi-
tulos. A modo de resumen de esta pri-
mera parte, las principales novedades
son:
® Se cita a las empresas instalado-
ras y mantenedoras en el objeto
y ambito de actuacién del regla-
mento.
® Se adapta al reglamento de pro-
ductos de la construccién y la exi-
gencia del marcado CE para aque-
llos productos que disponen de
norma armonizada.
® Se exige la contratacion de perso-
nal adecuado a su nivel de activi-
dad.
® Se debe disponer de un certificado
de calidad del sistema de gestion.
® Se establece que los proyectos han
de cumplir con los requisitos de la
norma UNE 157001.
® Se contemplan las inspecciones
reglamentarias a las que se han de
someter las instalaciones.
La segunda parte comienza con el
Anexo I Caracteristicas e instalacién
de los equipos y sistemas de protec-

cién contra incendios. En cuya sec-
cién Primera denominada Proteccién
activa contra incendios se recogen los
15 sistemas establecidos. Las principa-
les novedades son la incorporacion de
nuevos sistemas:
® Sistemas fijos de extincién por
aerosoles condensados.
® Sistemas para control de humo y
calor.
® Mantas ignifugas.
® Alumbrado de emergencia.
® Senalizacion luminiscente.
Ademas, se establecen condiciones
de disefio e instalacion de hidrantes
y BIEs, se contemplan los extintores
moviles y se actualiza el listado de nor-
mas UNE.
El Anexo II contempla el manteni-
miento minimo a realizar a las insta-
laciones. Habria que destacar la inclu-
sién de la serie de normas UNE 23580
como guias para la realizacion de las
actas de mantenimiento. Se han tenido
en cuenta normas UNE para las tareas
de mantenimiento, como por ejem-
plo la UNE 23007-14, la UNE 23120,
la UNE EN 671-3, la UNE EN 12845.
Finalmente destacar que el ministerio
ha fijado una vida util méxima para
algunos dispositivos como los detec-
tores, las mangueras de las BIEs y las
sefiales fotoluminiscentes.
Finalmente y como novedad en este
reglamento, en el Anexo III se esta-
blecen los medios humanos minimos
de las empresas instaladoras y mante-
nedoras y al cualificacion de los mis-
mos, tanto para el técnico competente
como para el operario cualificado, este
dltimo debe estar cualificado para cada
uno de los sistemas que vaya a instalar
0 mantener.

® Texto completo: http://www.boe.
es/boe/dias/2017/06/12/pdfs/BOE-
A-2017-6606.pdf
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SATISFACCION TRAS EL FINAL DEL
PERIODO LECTIVO DEL CURSO
SUPERIOR DE SEGUROS EN LA CV

Tras un afio cargado de conocimien-
tos, los colegios de Alicante, Castellon
y Valencia han dado por finalizado el
periodo lectivo, tras el cual los alum-
nos se enfrentan a las pruebas defini-
tivas para evaluar su idoneidad para
lograr el titulo acreditativo, en cua-
lesquiera de los niveles ofertados. El
pasado 14 de junio los tres colegios
acogieron, junto a los del resto de
Espafia, el ultimo examen del afio,
durante el que el alumnado tuvo la
oportunidad de demostrar su idonei-
dad para obtener el titulo acreditativo
y acceder, asi, al mercado laboral del
sector asegurador.

La satisfaccién es la ténica dominante
entre los equipos docentes de los tres
colegios en cuanto al nivel alcanzado
por los alumnos. asi como por la par-
ticipacion y el interés mostrado por
las materias, tal como subrayé Eva
Bayarri, secretario del Colegio de
Valencia y responsable de la asignatura
de Contabilidad en Valencia. Ademas
cabe destacar que este afio se ha dado
el mayor numero de alumnos de la his-
toria del Curso Superior de Seguros en
Valencia.

Manuel Enrique Sansalvador, profe-
sor del Curso Superior de Seguros del
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Alicante, reflexiona que
“el sector asegurador, es uno de los
pilares donde se asienta el sistema
financiero espafiol. Dado la impor-
tancia de mediadores de seguros de
cara a aproximar la oferta de las ase-
guradoras, a la demanda, es necesario
que los profesionales cuenten con una
adecuada formacidén. El contratar un
seguro directamente con las compafiias
es posible e incluso hacerlo online cada
vez es mds frecuente. Pero obrando asi
el asegurado estaria renunciando a
contar con el asesoramiento de un pro-
fesional cualificado que seleccionard
entre el amplio abanico de productos

y alternativas existentes la que mejor
se ajustara a sus necesidades. A este
respecto, quiero destacar la importan-
cia del Curso Superior de Seguros de
cara a formar a mediadores capaces de
desempefiar eficientemente esta labor.
Cuando se me planted que diera mi
vision de como ha sido el curso, en
su conjunto, desde mi experiencia y
considerando la nueva estructura, lo
primero que me ha venido a la cabeza
es que cada vez ponen las cosas mds
dificiles. Para impartir practicamente
la misma materia que antes, los pro-
fesores disponemos de menos horas
de clase. Se podria argumentar que
el curso es semipresencial por lo que
el alumno debe preparar una parte
sustancial de la materia en su casa,
sirviendo las clases presenciales para
ciertos temas complicados y para una
especie de tutorfas colectivas. Pero ées
esto realmente asi?. Mi experiencia es
que no. El alumno no dedica al estudio
el tiempo que exige la semipresencia-
lidad. No siempre repasa lo visto en
clase, y por mucha plataforma web
que exista, menos aun se mira por su
cuenta materias no explicadas.. Al
menos la asistencia a clase, les obliga
a enfrentarse con la materia y facilita
su comprension. Al final lo que tene-
mos es un curso semipresencial al
que acude un alumno con, en muchos
casos, la intencion real de recibir una
formacion.

Pese a todo, gracias a la calidad
humana y sacrificio del alumnado, con
comportamiento ejemplar en clase,
a la cualificacion, profesionalidad y
esfuerzo del profesorado, a la cercania
y capacidad de gestion de los respon-
sables, el Curso que se imparte en el
Colegio de Alicante en esta promocidn,
al igual que ha hecho siempre, formara
a buenos profesionales que afrontaran
los retos y desafios que el sector de la
mediacién plantea”.



Exito rotundo en Castellén

En el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellon también
se comparte la sensacion del trabajo
bien hecho. Segtin destaca su equipo
docente, “hemos acabado el tercer
trimestre del Curso Formativo Grupo
A 2016-2017 con el éxito rotundo
de todos los alumnos tras superar el
enorme esfuerzo que han supuesto
los nuevos temarios y las materias
mas complejas desde el punto de vista
legislativo, lo que nos alegra por ser la
expresion de un buen hacer en materia
docente por parte del cuadro de pro-
fesores”.

Ademas, afladen que “todos los profe-
sores nos hemos sentido muy cercanos
a ellos y eso ha favorecido el nivel de
conocimiento de las materias que se
han impartido en el Curso, y también
la necesaria conexién que mantenemos
con ellos para tutorizar las tesinas que
deben presentar para la obtencién del
oportuno Certificado”.

Un punto algido de de esa funcién lo
ha constituido la presencia en las aulas
del curso de Maria Belén Pose, abo-
gada y directora de la asesoria juridica

de la aseguradora ARAG, para impartir
una leccién magistral sobre las mate-
rias de su especialidad, los seguros
de defensa juridica y de asistencia en
viaje, que result6 ser muy participa-
tiva por parte de los alumnos en estos
seguros que como ella citaba eran los
grandes desconocidos en el mercado.
También la intervencién de Salvador
Cabello técnico especialista en protec-
ciéon de datos mantuvo un gran inte-
rés por parte de los alumnos por tra-
tarse de una legislaciéon enormemente
desconocida por la mayoria de los
ciudadanos, pero que desde la Union
Europea transmite normas muy rigu-
rosas de obligado cumplimiento para
los profesionales de la distribucion de
seguros.

El equipo docente hace un llama-
miento “a los posibles candidatos del
Curso préximo para que se pongan en
contacto cuanto antes con el Colegio,
con el fin de poder formar un grupo
de alumnos que nos permita continuar
el trabajo de ensefianza en materia de
seguros y productos financieros que
desde la Junta Directiva impulsamos
como nuestra accién mds importante”.

Los alumnos que
han participado
en los diferentes
cursos de
formacion

en seguros
convocados por
los colegios de
Alicante, Castellon
y Valencia han
finalizado su
periodo lectivo con
un balance muy
positivo por parte
de los respectivos
equipos docentes
del curso

&efa seguros

Una empresa del Grupo Asegurador SMA

La confianza del especialista

DECENAL DE DANOS
TODO RIESGO CONSTRUCCION
AVERIA DE MAQUINARIA
RESPONSABILIDAD CIVIL
REHABILITACION TRIENAL
RC PRODUCTO PLUS

() Amplia experiencia en el proceso constructivo

O Asesoramiento especializado y coberturas
adaptadas a las necesidades de cada cliente
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técnico multidisciplinar y altamente cualificado
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EL MARKETING ONLINE ES PROTAGONISTA EN LAS
ACCIONES FORMATIVAS DEL COLEGIO DE VALENCIA
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El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia ha llevado a
cabo durante el segundo trimestre del
afio una serie de talleres practicos que
han puesto el acento en los diferentes
aspectos del marketing digital y en los
beneficios que ello supone para la cons-
truccién de una marca personal para los
profesionales y para sus despachos.
Facebook, Linkedin y la creacién de un
plan de contenidos fueron las temati-
cas que se abordaron en los tres talle-
res realizados, impartidos por Adolfo
Ventura, CEO y Social Media Strate-
gist de Taller Digital. En el primero de
los talleres, impartido el pasado 27 de
abril, se ofrecié una serie de conoci-
mientos basicos sobre Facebook para,
a continuacién, centrarse en el uso de
esta red social para mejorar la reputa-
cion empresarial, conociendo la crea-
cién, configuracion y puesta en marcha
de una pagina en Facebook y su gestion
de contenido. Ademas, Ventura tam-
bién ofrecié herramientas para medir la
repercusion de cada una de las acciones
en Facebook, e introdujo a los mediado-
res en interesantes herramientas de la
red, como Facebook Live, los concursos
y sorteos o la forma de realizar estadis-
ticas y medicion de resultados.
Linkedin es la mayor red social profe-
sional del mundo, y un aliado para la
proyeccién profesional del mediador
de seguros. Asi se vio en el segundo
de los talleres, que se celebro el 16 de
mayo. En esta accion formativa Ventura
explicitd las principales normas de cara
a optimizar la presencia personal en la
red, tanto la manera de presentar el
perfil y sus contenidos como por lo que
respecta a las conversaciones generadas
en los grupos, publicando su opinién
experta para darse a conocer y mejorar
su marca personal. Tal como remarco
el CEO de Taller Digital, “LinkedIn es
mucho mas que un curriculum vitae
online, y tan solo hace falta entrar y
probar todas sus utilidades para sacarle
el maximo partido”.

También en el mes de mayo, concre-
tamente el dia 30, se llevd a cabo el
taller destinado a que los profesionales
aprendieran a elaborar su propio plan
de contenidos, algo que segin Ventura
es “fundamental, ya que como en todas

Facebook,
Linkediny la
creacion de un
plan de contenidos
fueron las
tematicas que

se abordaron en
los tres talleres
impartidos por
Adolfo Ventura

las actividades empresariales o de pro-
mocidn, es basico reflexionar bien sobre
qué queremos contar, a quién y como.
El paso siguiente es coordinar todos
esos elementos en un Plan de Social
Media que podamos seguir y cuantificar
su resultado”.

Estos talleres formativos han facilitado
la adaptacién a los nuevos tipos de
marketing, aunque como sefiala Ven-
tura, queda mucho camino por recorrer
en cuanto a su desarrollo: “salvo las
grandes compafifas con equipos especi-
ficos, en el mundo del seguro muchos
Mediadores aun tienen sin funcionar los
botones que enlazan a las redes socia-
les desde sus paginas web, y si las usan
es casi mas a nivel personal que proac-
tivamente a nivel profesional. Puede
aprenderse cémo aprovechar esa gran
via comercial y los mediadores que han
asistido a estos Talleres ya empiezan a
hacerlo. Desde luego los primeros que
lo hagan serdn los primeros en obtener
sus enormes ventajas. También estd el
reto del tiempo disponible, a menudo
los Mediadores si desean comenzar en
redes sociales pero la actividad del dia a
dia se lo impide”.

En general, el balance de los tres talle-
res ha sido “muy positivo, ya que ha
habido gran interés, por lo que nos
anima a desarrollar mejores contenidos
para futuras ediciones. Es un desafio
poder colaborar en que se conozcan y
exploren las redes sociales como cana-
les comerciales”.
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FINALIZAN LAS SESIONES PRACTICAS DEL
PLAN ESTRATEGICO DE LA MEDIACION EN
EL COLEGIO DE VALENCIA
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La focalizacion en segmentos especifi-
cos de cliente identificando nichos de
segmentos de mayor valor fue el tema
central del taller del Plan Estratégico
de la Mediacién (PEM) desarrollado
en el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia el pasado
9 de mayo, y correspondiente a la Ini-
ciativa Estratégica IEO8 y el Plan de
Accién PA18.

Roman Mestre, responsable de los
talleres, comento6 para Mediadores de
Seguros que esta sesién recordd “la
diferencia entre segmentos y nichos
de mercados remarcando las caracte-
risticas fundamentales de estos ulti-
mos. Una vez definido toca medir el
atractivo del nicho de mercado desde
el punto de vista econémico y de la
preparacion, experiencia y formacion
del mediador. Esta segunda parte estd
planteada para que el mediador haga
una auto reflexién sobre su capaci-
dad para atender el nicho. Para ello
se definen una serie de preguntas que
ayudardn en este analisis interno tan
importante.”

Tras esta introduccién se trabajo
sobre la medicion del potencial del
nicho, haciendo especial hincapié en
el analisis de la necesidad detectada,
la atencién por parte de otros compe-
tidores de la misma, el perfil demo-
grafico de los clientes y su volatilidad.
Finalmente, llegé el turno para estu-
diar la capacidad técnica para poder
atender las necesidades del nicho de
mercado. Serd necesario negociar con

Los profesionales
que han
participado en
las sesiones

del PEM de
Valencia han sido
“tremendamente
participativos”

las compafiias para buscar una solu-
cion que dé una respuesta desde el
punto de vista técnico-asegurador.
Segtn Mestre el grupo de profesio-
nales con los que ha trabajado los
diferentes planes de acciéon del PEM
es “tremendamente participativo. Es
muy generoso en sus opiniones y con-
sejos a los demds compaifieros. Cada
sesion empieza con repaso de lo ante-
rior y siempre se explican ideas, prac-
ticas, iniciativas, etc. llevadas a cabo
durante la semana”.

Con la sesion celebrada en mayo fina-
liza la serie de sesiones del Plan Estra-
tégico de la Mediacion en el Colegio
de Valencia, con un alto grado de
satisfaccién por parte de los media-
dores que han participado desde el
inicio de esta accién formativa como
de los que se han incorporado poste-
riormente, atraidos por la posibilidad
de conocer y aplicar una herramienta
clave para el éxito del sector.

JORNADAS 1 Y 1
DE INTELIGENCIA
EMOCIONAL EN ALICANTE

Los dias 20 y 26 de abril el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Alicante, celebré las Jornadas de Inte-
ligencia Emocional, que las imparti6 la
ponente Eva de la Coba, coach y for-
madora de alto impacto especializada
en potenciar el desarrollo profesional y
personal de emprendedores y equipo,
experta en desarrollar habilidades per-
sonales. La Inteligencia Emocional es
la capacidad que tiene una persona de
manejar, entender, seleccionar y tra-
bajar sus emociones y las de los demaés
con eficiencia y generando resultados
positivos.

Es decir, gestionar bien las emociones,
las nuestras pero también las de los
demas.

¢Podemos mejorar nuestra capacidad
profesional y nuestros resultados? Por
supuesto. ¢Existen técnicas para gestio-
nar las emociones? Si.

Desde el Colegio Profesional de media-
dores de Seguros de Alicante hemos
puesto en marcha sendas jornadas de
inteligencia emocional para profesiona-
les del sector pero también para todas
aquellas personas que creen que la vida
es un reto y que siempre se puede mejo-
rar.

Los asistentes a ambas jornadas, han
destacado el aprendizaje entre otras
muchas cosas de la autorregulacion
nuestra, para mayor gestién del cliente,
mediante técnicas de disociacién de
situaciones laborales. Recapacitar y
tomar conciencia de la situacién del
cliente para entenderle mejor y com-
prender lo que le ocurre al cliente para
dar mejor servicio.
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LA ASOCIACION DE PROFESIONALES DE LA SANIDAD
PRIVADA DE LA CV OFRECE UNA CHARLA EN VALENCIA

El pasado jueves el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valencia
organizd la jornada “Como apoyar a un
accidentado de tréfico, desde el punto
de vista sanitario”, cuyo objetivo prin-
cipal fue difundir entre los mediadores
de seguros y profesionales del sector el
procedimiento que se ha de seguir para
una correcta atencion a un accidentado
de trafico tras el siniestro.

Alejandro Fuster, de la comision de
Formacion del Colegio, presento la jor-
nada, impartida por la Asociacién de
profesionales de la sanidad privada de
la Comunidad Valenciana (ASAPCV).
Antonio Ferndndez, secretario y letrado
de la asociacién y Francisco Mas, doc-
tor en dafio corporal y miembro de la
junta directiva de ASAPCV, fueron los
ponentes de esta jornada, con los que
Mediadores de Seguros mantuvo una
entrevista.

¢Cudl es la importancia de la sanidad
privada en la atencidon a accidenta-
dos de trafico?

La importancia de la sanidad privada
en el proceso de atencidn a los acciden-
tados de trafico es maxima, no sélo por
ser la indicada para efectuar el segui-
miento y rehabilitacién de los lesio-
nados, sino por la red asistencial que
representan sus centros, cubriendo un
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amplio sector de la geografia, lo cual
proporciona no sélo una atencion cer-
cana, sino también de calidad al lesio-
nado de trafico, siendo estos centros
especializados en el tratamiento y ges-
tién tanto de los pacientes como de los
procesos.

¢Como valoran el papel de los media-
dores de seguros en este ambito?

El papel de los mediadores es funda-
mental para una buena agilidad en la
atencion a un accidentado, asi como
una buena asistencia a su cliente, cree-
mos que es importantisimo la comu-
nicacion entre el centro médico y el
mediador para dar una buena infor-
macion ante un accidente de trafico, ya
que la mayoria son como se comento
en la jornada, latigazos cervicales, y si
se tratan rdpidamente, se reducen las
secuelas, y la recuperacion del acciden-
tado es mayor.

También pensamos que, si el media-
dor estd bien informado sobre el trata-
miento sanitario, asi como los pasos a
seguir esto repercutira en la calidad de
servicio a su cliente.

¢Qué importancia tiene la evaluaciéon
en clinica del accidentado y de su
posterior seguimiento?

Es muy importante hacer una evalua-

cién clinica del lesionado de forma
correcta, utilizando para ello todas las
herramientas de las que disponemos
y las pruebas complementarias nece-
sarias, asi como lo mds precozmente
posible, esto nos permitirad alcanzar la
curacién o estabilizacién de las lesio-
nes en menos tiempo posible y ademads
minimizaremos las secuelas que se
puedan derivar de las lesiones sufridas.
Igualmente no solo es importante hacer
una correcta valoracién inicial, sino
que también lo es hacer un adecuado
y estrecho seguimiento del lesionado,
tanto para adaptar la actitud terapéu-
tica en funcién de las necesidades que
vayan surgiendo en cada momento,
como para evitar demoras innecesa-
rias en la aplicacién de los tratamien-
tos. Todo esto es muy importante tanto
del punto de vista médico asistencial,
ya que nos permitira dar la mayor cali-
dad posible en la atencion al paciente,
como desde el punto de vista asegu-
rador, ya que si hacemos una correcta
evaluacién clinica del lesionado y un
adecuado seguimiento, se reducird de
forma importante todos los conceptos
indemnizables que se contemplan en
la ley 35/2015 y que son fundamen-
talmente la incapacidad temporal y las
secuelas que puedan derivarse del acci-
dente.
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El Tribunal Supremo

ha venido considerando
que constituye una
retribucién en especie

la prima que la empresa
abona mensualmente en
concepto de seguro de
salud y accidentes para
sus trabajadores. En este
articulo Juan Manuel
Gracia expone todo el
corpus legal que afecta a
la cuestion.

e

LA RETRIBUCION EN ESPECIE
A LOS TRABAJADORES DE LOS
SEGUROS DE SALUD

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

Los complementos salariales en espe-
cie son remuneraciones tales como la
utilizacién, consumo u obtencién, para
fines particulares, de bienes, derechos
o servicios de forma gratuita o por pre-
cio inferior al normal de mercado, aun
cuando no supongan un gasto real para
quien las conceda.

Es decir, son percepciones percibidas
en bienes distintos al dinero: aloja-
miento, manutencién, vivienda, etc.
Este salario en especie no puede supe-
rar el treinta por ciento de las percep-
ciones salariales del trabajador, ni dar
lugar a la minoracién de la cuantia
integra en dinero del salario minimo
interprofesional.

Generalmente las empresas han venido
utilizando el seguro de salud a los
efectos de complementar el salario del
trabajador y buscar beneficios como
el aumento de su satisfaccién como
empleado, siendo el mismo uno de
los elementos tipicos que las empresas
plantean a los trabajadores como ven-
taja adicional al salario. Dicha ventaja
se da generalmente por la via del pago
en especie, si bien a veces se ofrece a
través del sistema de compensacion
flexible de la empresa mediante el
ofrecimiento al trabajador de la posibi-
lidad de contratar un seguro de salud
con cargo a su salario bruto por el cual
obtendria una serie de beneficios fisca-
les.

Cuando la empresa abona un seguro
de vida o salud a beneficio de un tra-
bajador, lo hace como contraprestacion
a la relacion laboral existente entre
ambas partes, de modo que su disfrute

estd sujeto a que se mantenga durante
la relacién laboral. Hablamos de un
salario en especie, en cuanto a que el
abono no se realiza dando dinero al
empleado, sino haciendo el ingreso a
la entidad aseguradora, para que éste
disfrute de sus beneficios. Respecto a
su cardcter salarial debemos resefiar
el art. 26.1 del Real Decreto Legisla-
tivo 2/2015, de 23 de octubre, por el
que se aprueba el texto refundido de la
Ley del Estatuto de los Trabajadores al
establecer que “se considerard salario la
totalidad de las percepciones econémicas
de los trabajadores, en dinero o en espe-
cie, por la prestacién profesional de los
servicios laborales por cuenta ajena, ya
retribuyan el trabajo efectivo, cualquiera
que sea la forma de remuneracién, o los
periodos de descanso computables como
de trabajo”, y en base a dicho precepto
el Tribunal Supremo ha venido consi-
derando que constituye una retribu-
cién en especie la prima que la empresa
abona mensualmente en concepto de
seguro de salud o vida para sus traba-
jadores, con independencia de que el
mismo se hubiera establecido de forma
individual o por un compromiso de
cardacter colectivo, debiéndose conside-
rar como salario todas aquellas percep-
ciones econdmicas de los trabajadores,
ya sean en dinero o en especie, que
estén ligadas a su prestacion de servi-
cios por cuenta ajena.

Esta consideracién de las primas de
seguros como salario fue de alguna
forma respaldada con la reforma ope-
rada en diciembre de 2013 en la nor-
mativa sobre cotizacién a la Seguridad



Social, mediante el Real Decreto Ley
16/2013, por la cual se debian comen-
zar a incluir en la base de cotizacién los
importes abonados por las empresas
por estos conceptos. En consecuencia
al ser una retribucién del trabajador,
las mismas estan sujetas a cotizacion, la
razon es que se trata de una retribucion
en especie, que no esta excluida expre-
samente entre los conceptos recogidos
en el art. 109 LGSS, y por lo tanto, hay
que entender que dicho importe esta
sujeto a cotizacién. Por la misma razén
no solo estd la prima sujeta a cotizacion
sino que ademas estd sujeta integra-
mente, puesto que la nueva regulacion
no establece limites.

No obstante sefialar que la indemni-
zacion o remuneraciones que obtenga
como consecuencia de su contratacion
no tendrdn la consideracién de salario
seglin establece el art. 26.2 del Real
Decreto Legislativo 2/2015, de 23 de
octubre, por el que se aprueba el texto
refundido de la Ley del Estatuto de los
Trabajadores al sefialar que “no tendrdn
la consideracion de salario las cantidades
percibidas por el trabajador en concepto
de indemnizaciones o suplidos por los
gastos realizados como consecuencia de
su actividad laboral, las prestaciones e
indemnizaciones de la Seguridad Social
y las indemnizaciones correspondientes a
traslados, suspensiones o despidos”.
Para finalizar, tal y como se ha indi-
cado al comienzo, el seguro de salud
como pago en especie para el trabaja-
dor tiene la particularidad de que dis-
fruta de exenciones fiscales. Concreta-
mente, las recogidas en el articulo 42

de la Ley 35/2006, de 28 de noviem-
bre, del Impuesto sobre la Renta de
las Personas Fisicas y de modificacién
parcial de las leyes de los Impuestos
sobre Sociedades, sobre la Renta de
no Residentes y sobre el Patrimonio,
al establecer que “constituyen rentas en
especie la utilizacion, consumo u obten-
cion, para fines particulares, de bienes,
derechos o servicios de forma gratuita
o por precio inferior al normal de mer-
cado, aun cuando no supongan un gasto
real para quien las conceda”, indicando
al respecto en su apartado 3.c del
citado articulo que estaran exentos los
rendimientos del trabajo en especie que
perciban los empleados por las primas
o cuotas satisfechas a entidades asegu-
radoras para la cobertura de enferme-
dad, cuando se cumplan los siguientes
requisitos y limites:
1°. Que la cobertura de enferme-
dad alcance al propio trabajador,
pudiendo también alcanzar a su cén-
yuge y descendientes.
2°. Que las primas o cuotas satisfe-
chas no excedan de 500 euros anua-
les por cada una de las personas
seflaladas en el parrafo anterior. El
exceso sobre dicha cuantia conside-
rada como salario en especie care-
cerd de exencién tributaria.
Por tanto, el seguro de salud pagado
por la empresa se considera retribucién
en especie, pero el pago estd exento de
tributar hasta 500 euros anuales por
cada miembro de la familia cubiertos.
Todo lo que sume por encima de dicha
cantidad por cada persona, si tributara
como retribucién en especie.

>

“Las empresas
han venido
utilizando el
seguro de salud
a los efectos de
complementar
el salario del
trabajador”

“Si la empresa
abona un seguro
de vida o salud
a beneficio de
un trabajador,

lo hace como
contraprestacion
a la relacion
laboral existente
entre ambas
partes”
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UNANIMIDAD EN LAS ASAMBLEAS GENERALES ORDINARIAS
DE LOS COLEGIOS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

La unanimidad ha sido
la nota predominante en
las asambleas generales
ordinarias celebradas en
los colegios profesionales
de Mediadores de
Seguros de Alicante,
Castellon y Valencia.

En los tres casos las
cuentas de 2016 fueron
refrendadas, asi como los
presupuestos previstos
para el presente ejercicio.
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El pasado mes de mayo el Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Alicante celebré su Asamblea
General Ordinaria, en la que se apro-
baron los presupuestos generales del
2017 por unanimidad, asi como las
cuentas de 2016. De esta manera los
colegiados rubricaron la gestién de la
Junta Directiva y la impecable labor
realizada por el tesorero, Antonio
Serna. Entre las medidas més relevan-
tes aprobadas por la asamblea esté la
congelacion de las cuotas colegiales
por quinto afio consecutivo. La accién
y gestion de la junta fue valorado muy
positivamente por el presidente del
Colegio de Alicante, FEusebio Climent,
“una gestion basada en la transparen-
cia y la informacién que nos permite
congelar las cuotas por quinto afio
consecutivo evitando subidas para
los colegiados, creemos que estamos
en el camino correcto y que debemos
seguir creciendo. Estamos ante unos
presupuestos acertados para las nece-
sidades de nuestro colegiados que nos
van a permitir seguir creciendo”.

Cabe mencionar, al ser un impor-
tante cambio en el funcionamiento
del Colegio y por la intencién de

ofrecer mejores servicios a nuestros
colegiados, el trabajo realizado por
la comisién de Comunicacién en la
que su responsable Araceli Calvo pre-
senté la nueva Web del Colegio www.
mediaseguros.es. Una web sencilla,
intuitiva y acorde con los tiempos
actuales.

El vicepresidente y responsable de
Formacion Mariano Hernanz y el
secretario Felipe Garrido, asi como
las demas comisiones, como Orde-
nacién de Mercado, Placido Molina;
Corredores, Luis Carlos Mena; Agen-
tes, Salvador Galan; Convenios, Ara-
celi Valls; y Jornadas Técnicas, Esther
Ponsoda quién deleg6 su intervencion
a Mariano Hernanz, expusieron los
trabajos realizados durante el afio, asi
como los proyectos para el 2017.
Tras la finalizacién de la Asamblea se
sirvié un vino de honor para celebrar
con los colegiados asistentes los bue-
nos resultados obtenidos.

Toda la Junta de Gobierno quiere
agradecer a todos los asistentes su
presencia, asi como resaltar la aco-
gida que este afio ha tenido el acto
con un ambiente dindmico, participa-
tivo y acogedor.



Valencia creara un observatorio de
corredores

Por otra parte, la asamblea general
del Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia, celebrada
el pasado 20 de abril y conducida por
Eva Bayarri, secretario del Colegio, el
tesorero del Colegio, Francisco Mar-
tinez, presento las cuentas previstas
para 2017. Estas se caracterizan por
el equilibrio y el aumento de par-
tidas como la destinada a servicios
profesionales para hacer frente a una
campafa de colegiacion y a la cober-
tura de los servicios de proteccién de
datos, que se prestardn gratuitamente
a los colegiados. En cuanto a las cuo-
tas colegiales, se informé de la con-
gelaciéon de las mismas para 2017. El
asesor fiscal del Colegio, Juan José
Alegre, present6 las cuentas de 2016
destacando que el Colegio “tiene una
situacion patrimonial envidiable”.
Modnica Herrera, presidenta del Cole-
gio, desgrand su actividad de repre-
sentacion y avanzo que la celebracion
de la patrona del seguro de Valencia,
el proximo 22 de junio, incluird un
acto de conmemoracién del 50 ani-
versario de la creacion del Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Valencia. Destac6 ademads el
“positivo resultado” econémico del
Colegio, asi como la cantidad de pro-
tocolos firmados en 2016 con hasta
24 entidades aseguradoras.

Iciar Cuesta, como portavoz de la
comision de Agentes, informo sobre la
elaboracion de un censo “real y veri-
ficado” de agentes exclusivos, sobre
los que se realizard una campafia
de colegiacion dirigida al colectivo.
También se informé sobre los resul-
tados positivos de los encuentros de
agentes realizados, y se marcé como
objetivo aumentar la colegiacién del
mencionado colectivo profesional y
su puesta en valor.

En nombre de la comisién de Corre-
dores, el vicepresidente Jorge Benitez
realiz6 el balance del ejercicio ante-
rior y avanzo los objetivos para 2017.
Ademas hizo publica la intenciéon de
la junta de crear el primer observato-
rio de corredores, asi como de elabo-
rar un estudio sobre las obligaciones
legales del colectivo. También se ini-
ciard en 2017 el desarrollo de obser-
vatorios periodicos sobre digitaliza-
cién y sobre el sello de calidad de la
mediacién.

Por otra parte, los colegiados rea-
lizaron un total de 383 consultas al
gabinete juridico del Colegio, pres-
tado por Beneyto Abogados, segin
informé Manuel Hurtado en nombre
de la comisién Técnica y de Mercado.
También aporté cifras muy positivas
la comisién de Formacion de la mano
de Alejandro Fuster, ya que fueron
506 los alumnos que participaron en
los 21 cursos realizados.

OBJETIVO: AUMENTAR EL NUMERO
DE COLEGIADOS

Por otra parte el 30 de marzo el
Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellén ha
celebrado la Asamblea General
Ordinaria. En ella se aprobaron
tanto el acta anterior como las
cuentas del afio 2016 y el pre-
supuesto para 2017. Especial
atencion supuso la informacion
sobre la celebracién del cin-
cuenta aniversario y el informe
del presidente y Memoria de
Actividades. La participacion y
dedicacién de la Junta ha contri-
buido en opinién del presidente
Antonio Fabregat al éxito de los
eventos, celebraciones y accio-
nes formativas que han tenido
lugar en el transcurso del afo. El
vicepresidente y responsable de
formacién analiza las acciones
formativas realizadas de las que
el curso superior es la mas desta-
cada, apostando también por los
cursos y conferencias de maxima
calidad.

Durante la asamblea se hizo de
nuevo hincapié en acercar el
colegio a todos los profesionales
de la provincia, siendo objetivo
este afio incrementar el niimero
de colegiados.
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El dia 26 de abril se celebr6 en el
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellén una conferencia
sobre la nueva Directiva de Mediacién
2014/17 UE del Parlamento Europeo,
impartida por Joan Miquel Vicente,
responsable del Area Internacional del
Consejo y representante en BIPAR y
COPAPROSE en los tltimos 20 afios.

Antonio Fabregat, presidente del Cole-
gio dio la bienvenida a los asistentes
y presenta al ponente para desarrollar
este importante asunto que regulara la
profesiéon durante al menos los proxi-
mos diez afios. El presidente del Colegio
repasé el curriculum del ponente, que
es una maxima autoridad en el tema.

CONFERENCIA SOBRE LA NUEVA )
DIRECTIVA DE MEDIACION EN CASTELLON

Joan Miquel Vicente comenzé indi-
cando que la directiva se publica en
enero de 2016 para incidir en los dere-
chos del consumidor y regular las rela-
ciones transfronterizas de los mediado-
res entro otros objetivos, cumpliendo
el plazo para ser ratificada en febrero
de 2018. Ademadas comentd que en
Espafia hay registrados 94.000 media-
dores, mas que en cualquier pais de la
UE, pero 70.000 emiten menos de 10
polizas al afio y solo el 13% superan
los 300.000 € de volumen de negocio.
Francia e Italia, paises de tradicién
agencial suman 5’2 veces el mercado
espafiol, pero tienen menos corredores.
En los paises nordicos los corredores
no cobran comisiones, hizo notar el
responsable del area internacional de
Consejo, afiadiendo que la directiva
marca que hay que regular los canales
y la demarcacién, con lo que parece
l6gico que deberiamos trabajar con las
mismas normas. En su opinién “parece
ser que la Ley en Espafia, se propone
ceflirnos a la directiva pero siguiendo
una politica de minimos y no regula las
otras formas de distribucién, que por

l6gica deberian de reglamentarse para
aclarar o corregir si procede”.

Otro dato aportado por Vicente fue que
“histéricamente en Espafia la mediacion
estaba compuesta por agentes, agentes
representantes y agentes libres y a par-
tir de 1985 se equipara la figura del
agente libre a corredor”.

Hizo notar que en la primera redac-
cion de la directiva en Espafia se ha
sustituido el nombre de Mediadores
por Distribuidores y los agentes vincu-
lados pasan a denominarse agentes no
exclusivos, pero no cambia nada mas.
La figura del agente en Europa tiene
diversas formulas de derecho de colabo-
racién, incluso en Italia el agente tiene
libertad total de colaboracion y no por
ello las compafifas han perdido agentes,
han mejorado su oferta para fidelizar-
los. En Espafia en cambio el consenti-
miento necesario de las compaiiias para
cualquier colaboracidn, supera a la Ley
e impide el ejercicio profesional al que
su formacién le da derecho. En cuanto
a los corredores Vicente considerd que
“no parece que vaya a variar respecto a
la Ley de 2006”.

El pasado 30 de abril todos los corredores y agentes vin-
culados debian presentar sus correspondientes Declaracio-
nes Estadistico Contable (DEC) a la Unidad de Mediacién
de Seguros Privados de la Conselleria de Economia de la
Comunidad Valenciana o a la Direccién General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones. Si bien, el plazo se extendi6 al
2 de mayo.

Como ya se hiciera el afio pasado, el Colegio de Alicante
ha redoblado esfuerzos en su labor de asesoramiento en la
entrega de la DEC por parte de los mediadores a los res-
pectivos organismos en los que figuran inscritos. La mayo-
ria de las consultas fueron por parte de los inscritos en la
DGE de la Comunidad Valenciana, porque muchos de ellos
no se han acostumbrado todavia a la presentacion telema-
tica con firma digital. Cabe recordar que el Colegio alican-
tino, es pionero en la emision de los certificados digitales y
lo hace desde 2006.

No obstante la ayuda del Colegio no se limita inicamente
a la emisién de los certificados. Todos los que han nece-
sitado ayuda para instalar la firma digital, han sido aten-
didos gracias a los programas de escritorio remoto y de
envio de documentacién demasiado grande para enviarla
por correo electrénico.

EL COLEGIO DE ALICANTE DA
SOPORTE A LOS CORREDORES
Y AGENTES VINCULADOS EN LA
ENTREGA DE LA DEC
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Director territorial Levante Sur Corredores de Plus Ultra

“PLUS ULTRA
SEGUIRA
ESTANDO AL
LADO DE LOS
MEDIADORES”

¢Como califica las relaciones de su
entidad con el Colegio de Valencia?
Plus Ultra Seguros siempre ha man-
tenido una estrecha colaboracién con
el Colegio de Mediadores de Valencia,
tanto a nivel institucional como a nivel
profesional. En este sentido, nos senti-
mos muy satisfechos de poder colaborar
en las acciones que desde el Colegio se
llevan a cabo y que fomentan el desa-
rrollo del sector y del negocio en la
provincia. Por otro lado, el Colegio de
Valencia realiza una labor fundamental
profesionalizando la figura del media-
dor, y la Compafifa no duda en volcarse
por completo para colaborar con este
cometido.

¢Qué significa la mediacion profesio-
nal para su compaiia?

\

En Plus Ultra Seguros estamos conven-
cidos de que el vehiculo idéneo para la
distribucién de nuestros productos es
la mediacion. A través del mediador y
de su labor de asesoramiento se consi-
gue atencion personalizada, confianza y
proximidad hacia los clientes. Ademas,
los mediadores son los que conocen de
cerca las situaciones especificas de cada
region, de cada cliente, de forma que
puedan adaptar la oferta en funcién de
necesidades concretas.

¢Cuales son sus objetivos futuros en
el &mbito del canal mediador?

En lineas generales, Plus Ultra Seguros
seguira estando al lado de los media-
dores apoyandoles en su labor diaria
y ofreciendo la maxima calidad en pro-
ductos y servicios para que el mediador

pueda ofrecer un producto completo
con altos estdndares de calidad. Por otro
lado, el mercado exige cada vez mayor
preparacion y personal competente, y,
siguiendo esta linea, Plus Ultra Seguros
estd siempre a la vanguardia de todos
los avances tecnoldgicos para adap-
tarlos a los mediadores, y ofreciendo
un amplio programa de formacion.
¢Qué actividades van a desarrollar en
el colegio en los préoximo meses?
Como entidad colaboradora del Colegio
de Mediadores, tenemos previsto en los
proximos meses seguir apostando por
las jornadas de formacion en las insta-
laciones del colegio. Son jornadas, que
en anteriores ocasiones, han tenido una
excelente acogida por parte de los cole-
giados y una muy buena valoracion.

PLUS ULTRA'Y EL COLEGIO DE ALICANTE
ESTRECHAN SU COLABORACION

Plus Ultra Seguros y el Colegio Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Alicante han sellado un acuerdo de colaboracion a través del
cual potenciaran su relacion institucional.

Este acuerdo consolida el espacio de cooperacion entre ambas enti-
dades y facilita el desarrollo de la actividad de los mediadores per-
tenecientes al Colegio. Con esta firma, Plus Ultra Seguros reitera su
apoyo a la labor que realiza el Colegio Profesional de Mediadores
de seguros de Alicante.

En la firma del protocolo participaron el presidente del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Alicante, Eusebio Climent, y el director
de la sucursal de Plus Ultra Seguros en Alicante, Javier Carratald.
Ambos se mostraron optimistas y satisfechos ante la reciente reno-
vacién del convenio de colaboracion que refleja la voluntad de con-
seguir objetivos comunes.
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PREVENTIVA SEGUROS
POTENCIARA LA
COLEGIACION DE SUS
AGENTES EN ALICANTE

Preventiva Seguros y el Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Alicante firmaron un protocolo
de colaboracién por el que la aseguradora apoyard y
fomentara las actividades que contribuyan al desarro-
llo de los mediadores colegiados. Ademads se colegiara
a sus agentes exclusivos.

Eusebio Climent, presidente del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Alicante; y José Maria
Martin, director comercial y de desarrollo estratégico,
fueron los encargados de la firma.

La aseguradora tendrd presencia en todos los actos
organizados por la institucién alicantina y fomentara
la colegiacién entre sus agentes exclusivos. El Colegio
se compromete a ofrecer y poner a disposicion de Pre-
ventiva Seguros, salas de reuniones o servicios propios
para la celebracion de jornadas o presentaciones diri-
gidas a mediadores.

En la firma del acuerdo, que cuenta con un periodo
de vigencia anual, estuvieron presentes, por parte del
Colegio, el presidente, Eusebio Climent y el vicepre-
sidente, Mariano Hernanz, y por parte de Preventiva
Seguros, José Marfa Martin, director comercial y de
estrategia; Francisco Jesus Garcia, director Alicante
y Murcia, y Jests Judrez, inspector de la sucursal de
Alicante.

30e

Director general territorial de MAPFRE

“LA MEDIACION ES UNO DE LOS ACTIVOS
MAS IMPORTANTES DE MAPFRE”

¢Qué valoracion hace MAPFRE de la firma del protocolo con
el Colegio de Valencia?

Desde hace mas de 8 afios, y afio tras afio, MAPFRE ha venido
rubricando este acuerdo de colaboracién con el Colegio de
Mediadores y lo hacemos para trasladar “formalmente” algo
que para nosotros es fundamental: nuestro compromiso con la
mediacién y nuestro total apoyo para desarrollar conjuntamente
todas las iniciativas que favorezcan el desarrollo y profesionali-
zacion de los mediadores.

¢Tienen previsto realizar alguna actividad en el Colegio en
los préximos meses?

Estamos abiertos a participar en todo tipo de jornadas dirigidas
a los profesionales de la mediacién: presentacién de productos,
actividades formativas, asi como en aquellas referentes a temas
normativos importantes para el sector. Nuestra voluntad es la
de aportar y siempre estaremos donde podamos sumar.

En todo caso, y al margen de actos concretos, queremos ser un
aliado del Colegio y del colectivo de profesionales que represen-
tan, y pongo un ejemplo: el Foro Internacional del Seguro en
Forinvest. Creemos que es un evento importante para el sector
asegurador nacional, y valenciano en particular, y hemos que-
rido nuevamente estar ahi, apoyando lo nuestro.

¢Qué importancia tiene para la entidad su red de mediado-
res?

Sin duda, la Red de Mediadores de MAPFRE es uno de los acti-
vos mds importante de la compafiia y trabajamos continua-
mente para poder ofrecerles los mejores medios para desarrollar
su trabajo.

Estamos inmersos en un mercado cambiante, en plena evolu-
cién, y debemos esforzarnos al maximo para ir alineados con él.
Tecnologia y Formacion son lineas de trabajo que consideramos
prioritarias con el objetivo de que nuestros mediadores estén
preparados y dispongan de las mejores herramientas comercia-
les.

¢Cual es la posicion actual de MAPFRE en el mercado de la
Comunidad Valenciana?

Al cierre de 2016, MAPFRE alcanzaba un volumen de primas
superior a los 554 millones de euros en la Comunidad Valen-
ciana, con mds de 718.000 clientes, a los que atendemos desde
las 348 oficinas que tenemos implantadas en nuestro territorio.
Junto a nuestra vocacion de servicio a los clientes, inherente a
nuestro ADN empresarial, en MAPFRE tenemos una clara voca-
cién de liderazgo y en esa direccién trabajamos.
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LIBERTY RENUEVA EL ACUERDO
DE COLABORACION CON EL
COLEGIO DE CASTELLON

Liberty Seguros y el Colegio
de Mediadores de Seguros
de Castellén han renovado
el acuerdo de colaboracién
por el que la entidad asegu-
radora apuesta un afio mas
por la mediacién profesional,
asi como por el patrocinio
para apoyar y fomentar las
actividades que favorezcan el
desarrollo y la formacién de
los mediadores colegiados.
La aseguradora anunci6
la celebracién de jornadas
formativas que se concreta-
ran en proximas fechas en
combinacion con el equipo
de formacion del Colegio.
Asimismo participard en
los actos organizados por la
institucion castellonense y
especialmente en la proxima
celebracién del cincuenta
aniversario. Ambas entidades
convinieron intentar celebrar
préximas renovaciones de
este convenio en el marco de
Forinvest.

La firma del acuerdo corrio
a cargo de Antonio Fabre-
gat, presidente del Colegio
de Castelléon y Francisco
Fons, director territorial de
Levante del Grupo Liberty
Seguros, también han estado
presentes el vicepresidente,
Jesus Redon y el secretario
Fernando Solsona.

Ambas partes
convinieron en
intentar celebrar
los actos de firma
de las nuevas
renovaciones en el
marco de Forinvest

Francisco Fons informé del
nombramiento del nuevo
Consejero Delegado de su
entidad asi como de la filo-
sofia de Liberty que sigue
apostando por la mediacion
como la figura profesional
mas relevante del sector.

Por su parte, Antonio Fabre-
gat explicd los preparativos
de la organizacién del cin-
cuenta aniversario y agra-
decié la importancia de este
acuerdo ya que Liberty “es
una compafia que tradi-
cionalmente ha colaborado
con el Colegio, asi como
con otros muchos a lo largo
de toda nuestra geografia, y
supone un apoyo tanto para
la institucién como para
todos sus colegiados”.

Director Gral. regional SegurCaixa Adeslas

“EL DESARROLLO DEL
CANAL DE MEDIACION
ES FUNDAMENTAL PARA
SEGURCAIXA ADESLAS”

Tras la renovacion del protocolo de colaboracidn el
pasado mes de mayo, ¢como califica las relaciones de
su entidad con el Colegio de Valencia?

SegurCaixa Adeslas mantiene unas relaciones excelentes
con el Colegio, que no han hecho sino aumentar y mejo-
rar desde la firma el afio pasado del primer protocolo de
colaboracidn entre las dos entidades. El acuerdo se ha
materializado en diversas sesiones informativas con los
profesionales y de colaboracién en varios eventos.

¢Qué significa la mediacion profesional para su com-
paiiia?

Para SegurCaixa Adeslas el desarrollo del canal de Media-
cion es fundamental en su estrategia de crecimiento.
Contar con una red profesional y especializada es clave
para poner al cliente en el centro del negocio.

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

El objetivo de la compaifiia es seguir creciendo dentro
de la Mediacién Profesional, reforzando la relacion y el
peso de estos mediadores en la cartera. La estrategia de
la compafiia es multicanal, y la vocacién de la misma es
tener un papel importante en todos los canales.

¢Qué actividades van a desarrollar en el colegio en los
proximos meses?

SegurCaixa Adeslas, en colaboracion con el Colegio, va a
desarrollar una jornada especifica para dar a conocer el
ramo de Salud y sus particularidades, en la que el obje-
tivo sera mostrar al mediador profesional las oportunida-
des que puede encontrar en la distribucién de este tipo de
seguros a sus clientes, ya sean particulares o empresas.
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ENCUENTRO ORGANIZADO POR
CEPYME SOBRE EL “ETERNO DEBATE”
ENTRE ALICANTE Y ELCHE

El presidente del Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Alicante y miembro de CEPYME, Eusebio Cli-
ment ha participado en el encuentro convocado por el Pre-
sidente de la Confederaciéon empresarial de la pequefia y
mediana empresa, Cristobal Navarro que han mantenido
con los alcaldes de Alicante y Elche, Gabriel Echavarri y
Carlos Gonzalez en IFA junto a miembros destacados de la
sociedad de las dos ciudades.

ESPANA SA REALIZA POR PRIMERA VEZ
UNA VISITA AL COLEGIO DE VALENCIA

Ramén Favila, director de zona de Espafia S.A. Compaiiia
Nacional de Seguros, y Alfredo Ferndndez-Reyes, Director
de Area de la entidad, realizaron el pasado 11 de mayo
una visita institucional al Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia, en lo que supuso el primer
encuentro oficial entre ambas partes. Ménica Herrera, pre-
sidenta del Colegio, recibid a la delegacion de la asegura-
dora.

En el encuentro se trataron cuestiones como las posibles
vias de colaboracion entre ambas partes.
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FIATC SEGUROS Y EL COLEGIQ
DE MEDIADORES DE CASTELLON
RENUEVAN SU COLABORACION

Fiatc Seguros apoyara, un
afno mas, a los mediadores de
Castellén gracias al acuerdo
de colaboracion firmado el
2 de mayo con el Colegio de
Castellon. Un acuerdo por el
cual la compafifa asegura-
dora impulsard las acciones
formativas, colaborativas y
servicios de apoyo al media-
dor que se ofrecen desde el
propio colegio.

Francisco Garcia, director
de la Sucursal por parte de
Fiatc, y Antonio Fabregat,
presidente del Colegio, han
sido los encargados de rubri-
car la firma del convenio
que compromete a ambas
partes durante un afio mas a
colaborar activamente, en la
reunion también ha estado
presente el secretario del
Colegio, Fernando Solsona.
La formacién como ha
venido siendo hasta ahora
es el eje fundamental de esta
colaboraciéon, mediante los
numerosos cursos que Fiatc
viene impartiendo tanto a
su red como a todos los cole-
giados que desean asistir sin
perjuicio de la participacién
de Fiatc en las actividades

organizadas por el Colegio
y el apoyo a los servicios
ofrecidos a los mediadores,
siguiendo con la vocacién
de Fiatc de apoyarse en la
mediacion tradicional como
eje fundamental de su labor
de distribucioén.

Fiatc impulsara
acciones
formativas,
colaborativas y
de servicio al
mediador

Antonio Fabregat, ha infor-
mado al director de Fiatc de
como van los preparativos
de la organizacién del cin-
cuenta aniversario del Cole-
gio que se celebrara el dia
22 de septiembre y para lo
cual Francisco Garcia ofrece
toda su colaboracién y expe-
riencia. Los reunidos, han
aprovechado la ocasién para
departir sobre vicisitudes y
evolucion de la mediacion en
la provincia.
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EL COLEGIO DE ALICANTE PARTICIPAEN LA
ASAMBLEA GENERAL DE UPA

““ﬁ! b fJ IU -

Los presidentes de los Colegios Pro-
fesionales de Alicante agrupados en
UPA (Unién de Colegios Profesiona-
les de Alicante) celebraron el pasado
mes de mayo su Asamblea General del
afio 2016, en la que se aprobaron las
cuentas y presupuestos para el 2017.
Por parte del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante,
asistio el vicepresidente, Mariano Her-
nanz.

Durante el acto se trataron, entre
otros temas, la paralizacién de la Ley
de Colegios Profesionales, la creacion
del Foro de Ciudadanos a nivel pro-
vincial o la declaracién de intencio-
nes de PROA. A continuacién se reu-
nieron en una sesién de trabajo en la
Universidad de Alicante, a la que se
unio6 el equipo rectoral , los maximos
responsables de todas las faculta-
des y la Escuela Politécnica asi como

representantes del Consejo. El rector
de la Universidad realiz6é una exposi-
cién de la situacion actual del centro,
mencionando las nuevas titulaciones
que tienen previsto implantar y que,
en aquellas que afectan a los Cole-
gios Profesionales, solicitan un andli-
sis de lo que pudiera afectar a través
de los Decanos. Una vez finalizado el
encuentro se realizé un almuerzo uni-
versitario.

Actividades de las entidades en los Colegios Profesionales

Liberty Seguros celebré una jor-
nada en el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de
Valencia sobre técnicas de venta
cruzada. La accién formativa fue
impartida por M2 Pilar Royo, res-
ponsable de desarrollo comercial
de ramo de vida de la entidad el

% Liberty
Sepuros

pasado 17 de mayo.

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de

I

- Castellén se reunio en su aula de formacion a los cole-
giados usuarios del programa de gestion iSegur el dia
Soft @5 10 de abril entre las 10 y 13’30 de la mafiana, para cele-

brar una jornada formativa de actualizacién y reciclaje

sobre las novedades del programa.
La presentacién corrié a cargo de Antonio Garcia, direc-
tor de Sofd AS, que centrd la atencién de los asistentes
que han participado activamente con sus preguntas en
todo momento.
Previamente a la presentacidon, Antonio Garcia se reunié
con una comisién de la Junta de Gobierno para ofrecer
un convenio de colaboracion que sera estudiado por la

Junta en sus préximas reuniones.
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Director sucursal Valencia de Fiatc

“EL OBJETIVO DE FIATC ES SEGUIR OFRECIENDO FORMACION
AL CANAL DE LA MEDIACION PROFESIONAL DE SEGUROS™

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia y Fiatc Segu-
ros renovaron su protocolo de colabo-
racion por un ejercicio mds. En el acto
que formaliz6 la firma estuvieron pre-
sentes Francisco Gallent, director de la
sucursal Valencia de Fiatc y Juan José
Baudes, gerente comercial de la enti-
dad, mientras que por parte del Cole-
gio asistieron su presidenta, Monica
Herrera, y su vicepresidente Jorge
Benitez. Tras la firma del protocolo el
director de la sucursal de la entidad
comentd para Mediadores de Seguros
algunos aspectos de la relacién que,
desde hace varios ejercicios, mantiene
la entidad con el Colegio de Valencia.

¢Como califica las relaciones de su
entidad con el Colegio de Valencia?
La relacion con el Colegio es muy
buena desde muchos afios, colabo-

rando activamente en varios eventos,
como lo demuestra el hecho de que
nuestra entidad fue pionera en partici-
par en Forinvest.

¢Qué significa la mediacion profe-
sional para su compaiiia?

Siendo que la mediacion profesional
es nuestro mayor canal de ventas es
pieza clave en nuestro crecimiento.
¢Cuales son sus objetivos futuros en
el ambito del canal mediado?

El objetivo de Fiatc con respecto a este
canal es seguir dando mucha forma-
cién para que cada vez sea un canal
mas preparado y profesional.

¢Qué actividades van a desarrollar
en el colegio en los préoximo meses?
En estos momentos estamos en con-
versaciones para disefiar un catdlogo
de cursos formacién para impartir en
el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia.

ANTONIO FABREGAT TOMA EL
RELEVO COMO PRESIDENTE
DEL CONSEJO AUTONGMICO

Antonio Fabregat, presidente del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Castellén, asumio el
pasado mes de mayo la presidencia del Consejo de
Colegios Profesionales de Mediadores de Seguros de
la Comunidad Valenciana. Fabregat toma el relevo de
Monica Herrera, presidenta del Colegio de Valencia.
El acto de relevo tuvo lugar durante la reunion del
Consejo celebrada en las instalaciones del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia,
con la asistencia tanto de Fabregat y Herrera como
del presidente del Colegio de Alicante, Eusebio Cli-
ment, que asume junto a Herrera la vicepresidencia.
También asistieron a la reunién Eva Bayarri (Valen-
cia), secretario del consejo, Antonio Serna (Alicante),
tesorero, asi como los vocales Mariano Hernanz (Ali-
cante), Jorge Benitez (Valencia) Jesus Redon (Caste-
116n) y Francisco J. Martinez (Valencia).
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CASER PRESENTA SU NUEVA GAMA DE PRODUCTOS DE
VIDA AHORRO “UNIVERSO FINANCIERQ™ EN VALENCIA

La entidad aseguradora Caser ofrecio
el jueves 25 de mayo la jornada “Vida
Ahorro: Cémo conseguir rentabilidad
con los tipos de interés al 0%”. Esta
actividad permitié presentar las ten-
dencias del sistema publico de pensio-
nes, las claves de cémo invierten los
mejores con la filosofia Value desarro-
llada por la aseguradora y las solucio-
nes y respuestas de los productos del
nuevo universo financiero de Caser.

Carlos Florentino, responsable de
la red comercial de corredores de
Valencia y Castellén de Caser pre-
sento la jornada. Seguidamente, David
Vaquerizo, responsable de la direc-
cién comercial Otros Negocios Vida
y Pensiones expuso las tendencias
del sistema publico de pensiones y la
importancia de tener un sistema pri-
vado para complementar las presta-
ciones ptblicas. Prosiguié Juan Rodri-
guez-Fraile, responsable de Negocio
Institucional de Bestinver, explicando
las claves de la filosofia value inves-

ting de Bestinver, gestora de fondos
independiente lider en Espafia, con la
que Caser tiene una alianza en exclu-
siva para la gestién de sus nuevos pro-
ductos riesgo tomador Unit Linked. El
activo subyacente del Unit Linked de
Caser es Bestinfund, fondo de inver-
sién estrella de Bestinver, reciente-
mente premiado como el mejor fondo
de inversién de Renta Variable Euro-
pea. Como colofén de la jornada David
Vaquerizo desgrané los nuevos pro-
ductos de la compaiiia, entre los que
destacan, ademads del Unit Linked y
del PIAS Unit Linked, el SIALP 85 y las
Rentas Vitalicias.

La jornada tuvo una gran acogida e
interés por parte del publico asistente
a los que se les dio la oportunidad de
poder participar y expresar sus dudas
e inquietudes, creandose un intere-
sante debate.

Al finalizar la jornada se sirvié un vino
espafiol para poder hacer networking
y poder continuar con el debate.

FUNDACION ASISA PATROCINA LA EXPOSICION
“MAYAS. EL ENIGMA DE LAS CIUDADES
PERDIDAS” EN EL MARQ DE ALICANTE

El Museo Arqueoldgico de Alicante
(MARQ) acoge la exposicién “Mayas.
El enigma de las ciudades perdidas”,
formada por casi 200 piezas que tras-
ladan a sus visitantes a los templos y
palacios de la cultura maya. La mues-
tra cuenta con el patrocinio de Fun-
dacion ASISA. La delegada de ASISA,
Dra. Paula Giménez, participd en el
acto de apertura de la exposicion.

El MARQ destaca que “Mayas. El
enigma de las ciudades perdidas” es
un proyecto colaborativo internacio-
nal que lleva varios afios gestdndose
y que supone una oportunidad tnica
para contemplar piezas que habitual-
mente no son expuestas. Los dos cen-
tenares de objetos expuestos proceden

del Museo Nacional de Arqueologia y
Etnologia de Guatemala (MUNAE); de
las instituciones Fundacién Ruta Maya
y la Coleccion Neria Herrera del Museo
Juan Antonio Valdés; del Museo de
Etnologia de Berlin; y del Rautens-
trauch Joest Museum de Colonia.

La muestra, que podra visitarse hasta
el 7 de enero de 2018, recorre desde
las piramides, hasta la selva profunda,
pasando por los templos mayas. De las
tres salas temporales que ocupa esta
proyeccion internacional, la primera
estd dedicada a la creacién del mundo
maya, mientras que en la segunda se
aborda el esplendor y el colapso de
esta cultura y la tercera se centra en
los hombres y mujeres del maiz.
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1, ENTIDADES ASEGURADORAS

Director Técnico y de Siniestros Mutua de Propietarios
Manager de Siniestros Mutua de Propietarios

“EL FEEDBACK QUE HEMOS TENIDO CON LOS
MEDIADORES HA SIDO MUY POSITIVO”™

El siniestro es la parte mas sensi-
ble del contrato de seguro. Por ese
motivo Mutua de Propietarios llevé
a cabo en el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
una sesion que tuvo como objetivo
recoger el feedback de corredores y
agentes y mejorar, de esta manera,
los procesos de gestion de la entidad
en este ambito.

La jornada, celebrada el pasado 25
de abril tuvo una doble cita, para
agentes y corredores, y fue impar-
tida por José Luis Marin de Alca-
raz, Director Técnico y de Siniestros
Mutua de Propietarios y Marta Cam-
pos, manager de Siniestros de la enti-
dad. La presentacion corri6 a cargo
de José Joaquin Sanchez, delegado
de la zona Levante de Mutua de Pro-
pietarios, con quienes conversamos
al término de la jornada

¢Qué balance realizan de la jornada
celebrada en el Colegio de Valencia?

La jornada ha tenido un balance muy
positivo para ambas partes. Por un
lado los mediadores han conocido a
fondo, y de primera mano, todas las
herramientas y procesos para optimizar
su trabajo, y por otro nosotros hemos
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contrastado el resultado de las acciones
llevadas a cabo para mejorar la gestién
de los siniestros y perfilado nuevas ini-
ciativas con los mediadores. Trabajar
de forma conjunta nos ayuda mucho en
nuestra labor.

¢Cuales son las cuestiones que mas
preocupan al Mediador en la gestion
de siniestros?

Las dos cuestiones mas relevantes para
el mediador son la agilidad en la reso-
lucién del siniestro y la informacién
recibida durante su tramitacién. En
este sentido, hemos explicado las dife-
rentes mejoras que estamos realizando
en estos dos dmbitos, que constituyen
nuestro foco principal de accién: nues-
tros compromisos de respuesta y de ges-
tién en plazos cada vez mds reducidos,
y el incremento de transparencia en la

gestion de los expedientes de siniestros.
En ambos casos vamos incorporando
cada vez mads informacion, en tiempo
real, apoyados en las mejoras tecnolégi-
cas implantadas en nuestro nuevo plan
de sistemas.

¢En qué aspectos pueden mejorar los
Mediadores la gestion de siniestros?
Pensamos que la participacion de los
mediadores en la gestion del siniestro
es muy importante, y la aportacion de
su conocimiento experto en el asesora-
miento al cliente es primordial, sobre-
todo en aquellos siniestros que, por su
tipologia o por el valor de los dafios, tie-
nen una mayor complejidad.

Por su experiencia en este tipo de
actos, ¢qué aceptacion tienen por
parte del Mediador?

La verdad es que el feedback que hemos
recibido por parte de los mediadores
es muy positivo. Por un lado, valoran
mucho la cercania de la compaiiia, y
por otro la oportunidad de participar
activamente en la mejora del servicio.
De hecho, varias de las aportaciones
realizadas por los mediadores en las
diferentes reuniones, se han concretado
en acciones que hemos implementado
en los ultimos meses.



1, NOTICIAS DEL SECTOR

8.600 PERSONAS TRANSFORMAN
SU PATRIMONIO EN RENTAS

VITALICIAS

Las rentas vitalicias aseguradas ganan
terreno como sistema de prevision
complementario. A cierre de marzo,
8.638 personas mayores de 65 afios
transformaron el dinero logrado con la
venta de algin elemento patrimonial
(por ejemplo, una segunda vivienda,
fondos de inversién, acciones, etc.) en
una fuente garantizada de ingresos de
por vida. Estas personas se acogieron
a las ventajas fiscales que se estable-
cieron para este producto a raiz de la
dltima reforma del IRPF. Estas rentas
vitalicias acumulan un volumen de
ahorro bajo gestiéon de 917 millones
de euros. Las entidades empezaron a
comercializar estos productos hace,
aproximadamente, un afio y medio.

Los datos recopilados por ICEA mues-
tran cémo las aseguradoras gestiona-
ban hasta marzo 222.258 millones de
sus clientes, tras anotar un incremento
interanual del 6,19%. De esa canti-
dad, 181.067 millones corresponden a
productos de seguro, un 6,23% mas.
Los restantes 41.192 millones consti-
tuyen el patrimonio de los planes de
pensiones cuya gestién ha sido enco-
mendada a entidades del sector. Este
dltimo importe es un 6,04% superior
al anotado el pasado ejercicio durante

el mismo periodo temporal.

Las rentas vitalicias y temporales cons-
tituyen el producto mds relevante
en términos de ahorro gestionado.
Acumulan unas provisiones técni-
cas de 86.221 millones de euros, un
4,70% mas que un afio atras. Por otra
parte, destaca la pujanza de segu-
ros individuales de ahorro a largo
plazo (SIALP). Estas podlizas, popu-
larmente conocidas como Planes de
Ahorro 5, movian a cierre del primer
trimestre 2.366 millones. Casi dupli-
can, por tanto,el volumen bajo ges-
tién de un afio para otro.

La evolucién de los planes individuales
de ahorro sistemadtico (PIAS) también
es llamativa. Estos seguros alcanzan a
cierre de marzo los 11.066 millones y
registran un crecimiento del 27,72%
en los ultimos 12 meses. Mientras, los
capitales diferidos repuntan un 5,61 %
y suman 48.531 millones de euros.
Los ingresos por primas del seguro de
vida riesgo crecian al finalizar el pri-
mer trimestre un 3,32% interanual,
hasta los 1.405 millones. El tirén
de esta linea de negocio se debe, en
parte, a la reactivacién del crédito
hipotecario y de la financiacién al con-
sumo.

EL NOMERO

DE VEHICULOS
ASEGURADOS CRECE
UN 2,47% A CIERRE DE
MAYO

El niimero de vehiculos asegurados
en Espafia se situé en 30.227.976
unidades a cierre del pasado mayo.
Esta cifra supone un incremento del
2,47% respecto al mismo mes del
ejercicio anterior, segun los datos
del Fichero Informativo de Vehi-
culos Asegurados (FIVA). De este
modo, el parque de vehiculos a
motor que circulan por las calles y
carreteras del pais se ha incremen-
tado en 727.522 unidades en los
dltimos 12 meses.

El pasado mayo aparece como un
mes de consolidacion. El parque ase-
gurado anota una subida intermen-
sual del 0,35%, cifra muy similar a
la de abril. Las tasas intermensuales
eran mas elevadas en los primeros
meses del afio. Dicha aceleracion se
ha frenado en mayo, si bien es cierto
que se mantiene en cotas elevadas.
El resultado final es una consoli-
dacion de la cantidad de vehiculos
existentes en el pais. Por otro lado,
la tasa de crecimiento interanual a
cierre de mayo fue del 2,47%. Esta
ratio muestra una tendencia sélida
hacia el crecimiento, como corres-
ponde a un parque que esta expe-
rimentando una fase suavemente
expansiva.

En mayo se produjeron 951.940
altas de vehiculos y 846.645 bajas.
Por lo tanto, el parque mdvil ha
aumentado en 105.295 unidades
netas respecto del dato de abril. Si
se destaca el movimiento de altas y
bajas acumuladas en lo que va de
afio, se efectuaron 4.534.432 altas
4.144.817 bajas. Esto se traduce
en un incremento neto del parque
movil de 389.615 unidades entre el
inicio de enero y el cierre de mayo.
El pasado marzo se superd la
barrera histérica de los 30 millones
de vehiculos. Dos meses mas tarde,
el parque mdvil se sigue mante-
niendo por encima de esa barrera.
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¢Como empezo en el sector asegura-
dor?

Hace casi treinta afios, mediando en
seguros de decesos y vida. Rdépida-
mente pasé a formar parte de la plan-
tilla de la Aseguradora Winterthur, hoy
AXA, permaneciendo como empleado
durante diecinueve afios desarrollando
diferentes tareas y responsabilidades,
siempre muy vinculadas con la ges-
tién comercial y de Equipos. En 2007
regresé a la Mediacién como Agente
Exclusivo de mi Compaiiia de toda la
vida. Esta nueva etapa, sin duda, mar-
cada claramente por la anterior en la
que tuve la oportunidad de trabajar
con excelentes profesionales, compa-
fieros y jefes.

¢Por qué opto finalmente por traba-
jar en el ambito de la mediacion?

La gestion directa con el cliente siem-
pre me ha atraido: en mi opinidn, es
donde un profesional de seguros puede
desarrollar todas sus capacidades.
Ello, unido a la experiencia en gestion
empresarial hizo plantearme que podia
emprender esta profesién con buenas
expectativas. A dia de hoy, pienso que
fue una decision acertada.

¢Qué ambitos de actividad desarro-
llan en su despacho profesional?

La prioridad, la actividad comercial:
es clave para tener éxito y especial-
mente para crecer y tomar dimensidn.
La venta es la esencia de esta profe-
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sién; con método, con preparacion de
la visita, procurando disponer siempre
de fuentes de negocio a las que acudir,
trabajar con sentido de equilibrio todos
los ramos, la especializacién es buena,
si, pero la polivalencia también. Hoy
en dia las Aseguradoras nos ofrecen
infinidad de herramientas y recursos
para poder gestionar e impulsar mejor
nuestras ventas y carteras, hay que
aprovecharlas. A nivel de gestién y pro-
cesos los habituales de una Agencia de
Seguros, de la mano de AXA contamos
con Norma UNE-EN ISO 9001.
¢Valoran los clientes el asesora-
miento profesional que les ofrece?
En general si, quien mejor valora el
servicio y asesoramiento de un pro-
fesional de la mediacion es aquel que
mayor vinculo de negocio y contacto
tiene con él. Por tanto, el cliente mul-
ticontrato es el que mas valora nues-
tro asesoramiento y por el contrario el
cliente monocontrato es el mas vulne-
rable y en el que nuestra aportacién
inevitablemente es menor.

¢Las nuevas tecnologias en el sector
asegurador son una amenaza o una
oportunidad para la mediacion?

Yo diria que son una realidad: hace
tiempo que estamos inmersos en el
mundo digital y nuestra dependen-
cia de él cada vez es mayor, por tanto
la adaptacién en los avances de este
entorno tiene que ser rapida y efectiva.

| PRESENTO A UN NUEVO
CLIENTE HAGO SABER

§ QUE SOY MEDIADOR

% TITULADO Y COLEGIADO”

Mediadores y Compaifiias debemos ser
pragmaticos en el uso de las nuevas
tecnologias, faciles, intuitivas y que no
generen mayor carga administrativa.
Usted es profesor de los cursos del
CECAS, ¢Qué importancia le otorga
al CECAS en la formacién continua
de los profesionales y en la de los
futuros mediadores?

El CECAS, sus directivos y profeso-
res realizan una extraordinaria labor
docente, clave en los profesionales
del futuro, en este curso 2016/17 los
alumnos disponen de un nuevo tema-
rio, totalmente actualizado, que unido
a todo lo que aporta la plataforma web
hace que dispongan de la mejor y més
completa herramienta de formacion.
¢Desde cuando estd vinculado al
Colegio de Castellon?

Desde 1995, tanto en mi etapa como
Ejecutivo de Compaifiia como en la
actualidad como Mediador Colegiado.
¢Qué le diria a los profesionales que
todavia no estan colegiados para
convencerlos de unirse al Colegio?
El Colegio es el 6rgano en el que mayor
apoyo y defensa podemos disponer. La
aportacién de ideas y experiencias de
todos es vital para fortalecer nuestra
profesién. Tenemos que hacer visible la
Colegiacién, es algo que nuestros clien-
tes valoran. Siempre que me presento
a un nuevo cliente hago saber que soy
Mediador Titulado y Colegiado.



Valencia

“NOS CONVERTIMOS

EN GERENTES
DE RIESGOS DE

NUESTROS CLIENTES”

¢En qué momento inicié su trayecto-
ria laboral en el sector asegurador?
En 1972 empecé a trabajar en Finiste-
rre, entidad en la que permaneci hasta
el afio 1982 momento este en el que ya
inicié mi actividad como corredor.
¢Cudles son los ambitos de especiali-
zacion de su correduria?

Siempre nos hemos inclinado por desa-
rrollarnos en riesgos industriales asi
como en nichos concretos de mercado
en los que hemos tratado de disefiar y
colocar soluciones aseguradoras espe-
cificas. Sin abandonar esta especializa-
cién, y como consecuencia de la feroz
crisis de estos afios, hemos desarrollado
la linea de particulares y salud.

¢Como ha logrado sortear todos estos
afios de recesion econémica?

De diversas formas, sin duda la primera
ha sido tratar de no perder la ilusién
evitando de esta forma caer en el derro-
tismo ya que ello nos hubiese llevado
indefectiblemente a la inaccién. Pasa-
mos de “preocuparnos” a “ocuparnos”
redoblando nuestros esfuerzos tratando
de paliar la escasez de compra con una
presencia mas activa en el mercado y
posicionando continuamente oferta.
¢Qué buscan los clientes en el aseso-
ramiento que ofrece su correduria?
Creo que lo mismo que buscan con cual-
quier otro compafiero: asesoramiento
y compromiso, la primera cualidad es
imprescindible ya que se trata de ayu-
dar a gestionar los riesgos de nuestros
clientes de manera adecuada y optimi-
zada convirtiéndonos en los auténticos
gerentes de riesgos de sus empresas.

El compromiso es fundamental ya que
eso es precisamente lo que buscan aque-
llos que nos confian la cobertura de sus
riesgos.

¢Qué ramos son los que mejor com-
portamiento estan teniendo en los
ultimos afios?

Las estadisticas son claras, y salud
y vida estdn a la cabeza. Iniciado ya
el final de la crisis, estoy convencido
de que responsabilidad civil tiene un
enorme desarrollo que se esta ademds
viendo favorecido por las consecuencias
de la pasada entrada en vigor del nuevo
baremo del dafio corporal.

Uno de los debates recurrentes entre
el colectivo de corredores es el de las
remuneraciones del corredor por el
asesoramiento. ¢(COmo cree que va a
evolucionar esta cuestién?

Sin duda el asesoramiento tiene unos
costes y el mismo es perfectamente sus-
ceptible de ser remunerado por aque-
llos que lo demandan. Si el debate es
decidir como modelo de retribucién
para el corredor honorarios o corretaje
me declaro totalmente a favor de este
dltimo. El marco de la Ley de 2006 en
este aspecto creo que es el mejor posi-
ble, en cualquier caso, si se cobran
honorarios estos deben de ser perfecta-
mente conocidos, pactados y aceptados.
Desde Aprocose ha realizado una
encomiable defensa de los intere-
ses del colectivo de los corredores
de seguros. Tras este periodo, {esta
satisfecho del trabajo realizado?

Esta defensa no ha sido ni de lejos sola-
mente mia ya que la misma ha sido de
la totalidad de miembros de Aprocose,
excelentes profesionales comprometidos
con nuestra profesion.

Defendemos los intereses de los corre-
dores desde la total conviccién que
tenemos de que haciéndolo asi defen-
demos otros mas sagrados intereses que
son precisamente los de los consumido-

res de seguros de los que —no lo olvide-
mos jamas- somos valedores en virtud
de la posicién de total independencia
que nos otorga nuestro vigente marco
legal.

Anuncié en Forinvest mi decisién de no
presentarme a la reeleccién como presi-
dente al finalizar en diciembre el actual
mandato. Quise hacerlo de esta forma
para evitar que mi ego me traicionase
y acabar aceptando las generosas pro-
puestas de mis compafieros para seguir
al frente de Aprocose por un nuevo
periodo modificando para ello nuestros
estatutos.

Estoy satisfecho del trabajo realizado
por todos los componentes de Aprocose,
juntos hemos sido capaces de hacer
cosas diferentes y de lo que no cabe la
menor duda es que todas y cada una
de nuestras acciones han estado siem-
pre encaminadas a conseguir el conoci-
miento de la sociedad de nuestra labor
profesional y hemos cumplido con el
objetivo que nos marcamos de venir a
sumar. No quiero caer en absoluto en la
autocomplacencia y siendo importante
lo realizado es insignificante comparado
con lo mucho que queda por hacer.
¢Son complementarias las acciones
de las asociaciones profesionales con
las de los colegios profesionales?

No solamente complementarias, yo
afnadiria que en muchisimos casos simi-
lares. La mayoria de los problemas con
los que nos encontramos son similares
como también lo son una buena parte
de nuestras necesidades. Aprovecho
esta cuestién para agradecer, en nom-
bre de Aprocose y en el mio propio, la
gran ayuda y apoyo que siempre hemos
recibido y seguimos recibiendo del Cole-
gio.
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Localidad: Ademuz
Comarca: El Rincén de Ademuz

Distancia: Valencia, 132 km.
Castellon, 182 km. Alicante,
254 km.

Como llegar: N-330 o CV-35
(pista de Ademuz)

Qué visitar: Castillo, Molino de la
Villa, Iglesia de San Pedro y San
Pablo, ermita de la Virgen de la
Huerta, Pico Castro, el Cerrellar

400

UN RINCON DE NATURALEZA

En este nimero de MEDIADORES DE SEGU-
ROS invitamos a nuestros lectores a visi-
tar Ademuz, capital de la comarca del
Rincon de Ademuz, una isla valenciana
a caballo entre las provincias de Cuenca
y Teruel. Un aliciente mas, el de su ubi-
cacién, para perderse por las calles de
la poblacién, que tiene en la naturaleza
uno de sus puntos fuertes, sin olvidar el
patrimonio arquitecténico civil y reli-
gioso ni, por supuesto, la suculenta gas-
tronomia local.

Iniciamos nuestra ruta por Ademuz
desde las llamadas “cuatro esquinas”,
junto a la casa consistorial. Nuestro
objetivo es, tras zigzaguear por las
calles adyacentes y pasar por la puerta
del Horno medieval y el Cubo de José el
Maroto, los vestigios del castillo, cuyo
origen mas remoto se sitia en tiempos
de la dominacién romana, aunque no
fue hasta la invasién musulmana que
la plaza comenz6 a cobrar una gran
importancia estratégica. Desde el casti-
llo podra disfrutar de la panoramica del

valle del Turia, con la Celadilla al fondo
y el Pico Castro a un lado.

El Molino de la Villa alberga la Tourist
Info y el Centro de Interpretacion del
Agua, asi como otras exposiciones tem-
porales. Junto a éste encontramos la
Fuente Vieja y el Lavadero.

Ademuz posee también patromonio
religioso como la iglesia parroquial
de San Pedro y San Pablo (siglo XVII),
pero sin duda la destaca la Ermita de
la Virgen de la Huerta como joya del
patrimonio artistico valenciano (siglo
XIII). En el término municipal se hallan
parajes naturales como el Pico Castro
y el Cerrellar. El primero esta situado
junto al pueblo. Al Cerrellar se accede
cruzando el puente de La Vega, y desde
el mismo se observar una magnifica
panordmica de toda la mitad norte
de la comarca. También es muy inte-
resante la ruta del rio Bohilgues, que
recorre el curso del rio, desde Ademuz
hasta Vallanca, en la que se encuentra
la ermita de nuestra Sefiora del Rosel.
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1o, RECOMENDACIONES/DIRECTORIO

LEGISLACION BASICA DE SEGUROS Y PLANES Y
FONDOS DE PENSIONES

Titulo: “Legislacién basica de
seguros y planes y fondos de
pensiones”

Edita: Centro de Estudios Finan-
cieros (CEF)

Afio: 2017 (actualizacion)
637 paginas
Encuadernacion: Rustica
Medidas: 23 cm

Precio: 41,76 euros

ISBN: 9788445434246

El libro “Legislacion basica de
seguros y planes y fondos de
pensiones” recoge, actuali-
zada a 15 de abril de 2017, la
legislacion mds significativa
en materia de seguros y pla-
nes y fondos de pensiones.

En el ambito del seguro
contiene, entre otros, los
siguientes textos legales:
Ley del Contrato de Seguro.
Ley y Real Decreto sobre
ordenacién, supervisién y
solvencia de las entidades
aseguradoras y reasegurado-
ras. Reglamento de Mutua-
lidades de Previsién Social.
Ley de Mediacién de Segu-
ros y Reaseguros Privados.
Reglamento del Seguro de
Riesgos Extraordinarios. Ley
para adaptar la directiva
sobre libertad de servicios

en seguros. Texto Refundido
de la Ley de Responsabilidad
Civil y Seguro en la Circula-
cién y su Reglamento. Esta-
tuto Legal del Consorcio de
Compensacion de Seguros
y Regulacion de las Provi-
siones Técnicas a dotar por
el Consorcio de Compensa-
ciéon de Seguros. Registro
de Contratos de Seguros de
cobertura de fallecimiento.
Regulacién de los libros-re-
gistro y el deber de infor-
macién estadistico-contable.
Seguro de Dependencia. Plan
de Contabilidad. Seguro de
buques civil. Seguro de res-
ponsabilidad civil y garantia
equivalente de administra-
dores concursales. Procedi-
miento de reclamaciéon ante

de pensiones
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Programa para Agencia y Corredurias de Segures
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Tienes una nueva solicitud b

EN CASER, QUEREMOS COMUNICARNOS CONTIGO.

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

V' ¢ACEPTAS?

.l' - 2
ca Se r I Tr
SEGUROS g Aniversario

== e

901 41 07 07 - agentesycorredores casercs Seguros de tu confianza



B RSO SUPERIOR

> DE SEGUROS

F.
L FECHAS
de octubre de 2017 a julio de 2018
LUGAR, INFORMACION Y MATRICULA
EDLEBTﬁ.'P-ROFESIGHﬂL COLEGIO PROFESIONAL COLEGIO PROFESIONAL
DE MEDIADORES DE DE MEDIADORES DE DE MEDIADORES DE ;
/SEGUROS DE ALICANTE SEGUROS DE CASTELLON SEGUROS DE VALENCIA ——
Segura, 13, 1° Avenida Capuchinos, 14, entlo. Micer Mascé, 27, entlo. ™
03004 ALICANTE 12004 CASTELLON 46010 VALENCIA
Teléfono 965 212 158 Teléfono 964 220 387 Teléfono 963.600.769
alicante@mediaseguros.es csc@mediadorescastellon.com  colegio@valenciaseguros.com
www.mediaseguros.es www.mediadorescastellon.com www.valenciaseguros.com

= = CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES
DE MEDIADORES DE SEGUROS

L ‘ DE.LA COMUNIDAD VALENCIANA
e




