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Biblioteca profesional, informes técnicos
y revistas del sector.

INFORMACION

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

SEGUROS COLECTIVOS

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

Festividad de la Patrona, premio “Casco”,
premio “I'Estimat”, premio “Rotllo”,
Semana del Seguro, Semana Mundial,
Forinvest, colaboracion con ONGs,
relaciones con instituciones y otras
asociaciones profesionales y campafias
publicitarias institucionales.

PUBLICACIONES

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

CODIGO DEONTOLOGICO

Cddigo Deontolédgico de la Mediacion de
Seguros.
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Este es un editorial
muy especial, con
muchos temas que
se incluyen en estas
paginas, la de nues-
tro numero 100.
En circunstancias
normales les habla-
ria del gran éxito
que, una vez mas,
ha supuesto el Foro
Internacional del
Seguro de Forinvest,
que ha vuelto a ser
punto de encuentro de la mediacion valen-
ciana y espafiola, con una afluencia que ha
superado la de ediciones anteriores gracias
a las cuatro sesiones programadas y a los
ponentes que en ellas han participado, a los
que quiero agradecer su asistencia y compli-
cidad con un proyecto que cumple 13 edicio-
nes y que ha hecho del seguro el mascarén
de proa del certamen.

Sin embargo, la pandemia de la COVID-19
lo ha cambiado todo, La proclamacion del
estado de alarma, el pasado 13 de marzo,
apenas una semana después de la clausura
de Forinvest, nos deja un escenario inédito
en todo el mundo que nadie hubiera pro-
nosticado unos dias antes. El confinamiento
general de la poblacién y el consecuente
cierre de todas las actividades nos coloca
ante unas circunstancias nunca vividas por
nuestra generacién, sdlo comparables en el
altimo siglo a periodos bélicos.

Como parte bdsica de la economia, tal como
no se cansa de repetir el conseller Vicent
Soler, el seguro en general y los mediadores
en particular nos estamos viendo afectados.
Pero, si por algo nos caracterizamos es por
nuestra capacidad de adaptacion, por nues-
tra resiliencia, tal como nos lo explican seis
compafieros que presentan su testimonio
en un reportaje especial que encontraran
en estas mismas paginas. El golpe a la eco-
nomia ha sido, es y sera inimaginable, pero
como siempre agentes y corredores estare-

MONICA HERRERA

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

ENTRE EL DOLOR, EL
ASOMBRO Y EL ORGULLO

mos preparados para seguir cuidando de
nuestros clientes, que ahora mds que nunca
nos necesitan. Esta es nuestra mision y a ella
nos tenemos que entregar en cuerpo y alma.
La COVID-19 se esté llevando muchas cosas
por delante, como las fiestas de las Fallas,
la Magdalena y San Juan, o como el Con-
greso Mundial Mediadores de Seguros que
con tanto ahinco estdbamos preparando
para el mes de junio, y que iba a hacer de
Valencia la capital mundial del sector gra-
cias a la celebracién conjunta del congreso
panamericano de COPAPROSE. Todo queda
aplazado hasta que las circunstancias sean
mas propicias, cuando las autoridades sani-
tarias indiquen que se pueden volver a cele-
brar eventos tan masivos como el Congreso,
que pretendia reunir a casi un millar de pro-
fesionales. Estoy convencida de que en las
nuevas fechas de 2021 seremos capaces de
llevar a cabo un evento como el que nuestra
profesion se merece.

Pero, sin duda, lo peor de esta crisis son
las personas que han enfermado y no han
podido superarlo. En el Colegio de Valencia
nos ha golpeado por la parte mas débil, la
de nuestros mayores, con el fallecimiento
de familiares de colegiados a los que quiero
manifestar mi mds sincero pésame y apoyo
en momentos tan complicados.

Asimismo, deseo tener un recuerdo para
el ex-presidente del Colegio de Valencia,
Pedro Vidal, quien nos dejo el pasado 27
de febrero dejandonos un ejemplo que nos
debe servir para esta situacién por la que
estamos pasando. Pedro tuvo que lidiar
con las inundaciones que asolaron Alzira
en 1982 y 1987, y lo hizo si descanso, pen-
sando tnicamente en sus clientes y sus veci-
nos, poniendo de manifiesto el inmenso
orgullo que supone ser mediador de segu-
ros. Nos tenemos que quedar con esa ense-
flanza y aplicarla en tan graves circunstan-
cias. Entre el dolor y las dificultades, nuestra
divisa debe ser el servicio hacia la sociedad.
Quedémonos con eso y sintdmonos orgullo-
sos de lo que somos.
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Forinvest completé su
decimotercera edicion
con un balance mas

que positivo: la mejor
Noche de las Finanzas
con récord de asistencia
y las salas de los cinco
foros que conformaron el
certamen llenas.

Segun el conseller de Hisenda i Model
Economic Vicent Soler, “han sido unos
dias intensos, en los que se ha debatido
sobre finanzas, y en los que se ha con-
tinuado poniendo de relieve la revolu-
cion digital, ademas de la revolucion
medioambiental, que estd transfor-
mando los sectores financiero y empre-
sarial”. Soler afiadié que el certamen
“ha demostrado una gran solidez en
su edicion 20207, que se desarrolld
con total normalidad, y “un afio mas,
Forinvest ha conseguido superarse a si
mismo”.
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Si los dos dias de certamen se saldaron
con un rotundo éxito no lo fue menos
su clausura, con casi 500 personas
que llenaron un auditorio en el que
Toni Nadal, reputado entrenador del
tenista Rafa Nadal, ofrecié una ponen-
cia titulada “Exito y humildad”. “Desde
que Rafa era muy pequefio yo sabia
doénde queriamos llegar. Cuando uno
se marca un objetivo claro, lo primero
que debe hacer es analizarse y ver las
caracteristicas que tiene”, ha resaltado
el ex entrenador del que es uno de los
mejores deportistas de la historia a
nivel nacional e internacional.

Como antesala a Forinvest, el lunes
2 de marzo se celebré la tradicio-
nal Noche de las Finanzas en el Cen-
tro de Eventos de Feria Valencia. Un
acto protagonizado por la conferencia
magistral de Ignacio S. Galdn, presi-
dente de Iberdrola, y que tuvo otro
de sus grandes puntos de interés en la
entrega de los premios Forinvest, que
en la categoria de sector asegurador
recayo en Luis Ferrer, expresidente del
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Barcelona y presidente de
Ferrer&QOjeda Correduria de Seguros.
Estos galardones reconocieron tam-
bién la labor empresarial desarrollada
por Rosana Perdn, vicepresidenta del

Grupo Pikolinos y responsable de audi-
toria interna del Grupo, y de Belén
Franch, cientifica de la NASA, profe-
sora en la Universidad de Maryland e
investigadora en la UV.

El seguro, motor del certamen

En la inauguracién del Foro Internacio-
nal del Seguro el conseller de Hacienda
y presidente del comité organizador
de Forinvest, Vicent Soler, manifestd
sentirse “orgulloso del sector asegu-
rador, al comprobar la gran afluencia
de profesionales” con que conto la jor-
nada inaugural. Soler subray? el hecho
de que el Foro “contribuye brillante-
mente al éxito de Forinvest, superan-
dose cada afio a si mismo con temas
del maximo interés de los profesionales
del seguro”.

Al mismo tiempo, el Conseller de
Hacienda puso en valor la importancia
del seguro en la economia, “un pilar
fundamental del sector financiero y
una pieza estratégica en la economia”.
En referencia a la crisis del coronavi-
rus, cuyas consecuencias se empezaban
a vislumbrar durante la celebracién
del certamen, comentd que “debemos
aprender las lecciones que nos da, y
caminar hacia una economia mds sos-
tenible que propicie la cohesién social”.



EN EL RAMO DE SALUD LOS MEDIADORES SON
TAMBIEN “UN DEFENSOR DEL ASEGURADOQ™

En esta sesidén inaugural participaron
Joan Castells, presidente de Fiatc; Juan
Luis Cavero, director general de Gene-
rali; Francisco Calderdn, director de
Salud de Mapfre; José Luis Ramirez,
director de Particulares Personales de
Caser, y Jaime Ortiz, director Comer-
cial de Asisa. Este panel de grandes
directivos reflexiond en primer lugar
sobre los efectos de una crisis, la de la
COVID-19, que estaba muy cerca de
desencadenarse con toda su crudeza.
Todos ellos manifestaron que las enti-
dades y, por ende, el sector asegurador,
estan preparadas y con unos protocolos
establecidos.

En cuanto al objeto de la ponencia
inaugural, el negocio en los ramos de
Salud y Decesos, los participantes coin-
cidieron en sefialar la necesidad de
«favorecer la fiscalidad» de este tipo
de productos para lograr una mayor
penetracion en la sociedad que con-
tribuya, ademads, a afianzar el caracter
complementario con respecto al sis-
tema publico de salud y lo que supone
de ahorro a las arcas publicas. En este
sentido, también se puso de manifiesto
el cambio de percepcion de la sociedad
con respecto al cuidado de su salud, ya
que «la sociedad ha preferido cuidarse
a curarse», en opinion de Francisco Cal-

derdn, que concluyd subrayando que
“es el negocio que mas crece”.

José Luis Cavero hablé de la “revo-
luciéon” que se estd dando en el ramo
para comercializar productos inéditos
hasta ahora y “en los que se pone en
valor el asesoramiento de los mediado-
res”, algo en lo que también coincidid
Joan Castells, quien sefialé6 como uno
de los principales problemas del ramo
“la concentracion de la oferta sanitaria
que hace subir los precios”, asi como
la falta de médicos. Otro de los pro-
blemas, apuntado por Francisco Cal-
derdn, es “la reducciéon de margenes”.
Jaime Ortiz también enfatiz6 el papel
de la mediacion en el desarrollo del
negocio de Salud “por la necesidad de
facilitar un asesoramiento profesional”
de alguien que, para Joan Castells, “es
igualmente un defensor del asegurado”.
Una de las potencialidades del sector
es su alta valoracién entre los usuarios,
tal como reconocié Jaime Ortiz, “que
genera una gran satisfaccion”. Para
José Luis Ramirez el acceso al seguro
de salud se debe realizar durante la
juventud, para evitar carencias y exclu-
siones que, en todo caso, “no llegan
al 10%”. En su opinién, “hay plantea-
mientos en los seguros de salud que no
nos hacemos con otros seguros como

La primera sesion del
Foro Internacional del
Seguro de Forinvest
debatié sobre las
oportunidades de negocio
en los ramos de Salud

y Decesos, presentada
por la periodista Maribel
Vilaplana.

pudieran ser los de autos, por ejemplo”.
El director de Salud de Mapfre profun-
dizé en la influencia de las nuevas tec-
nologias en el ramo, como pudiera ser
la cirugia robdtica o la inteligencia arti-
ficial, “con la que vendra la verdadera
revolucion”, pronostico.

Decesos, en plena modernizacién
Por lo que respecta al seguro de Dece-
sos, que cuenta en Espafia con 21
millones de asegurados, los ponentes
destacaron los «atractivos ratios de ren-
tabilidad» del ramo, asi como la «revo-
lucion silenciosa» como la calificé José
Luis Ramirez, que se estd produciendo
con la inclusion de nuevas garantias
que complementan las coberturas tra-
dicionales y hacen més atractiva la con-
tratacién de este producto, que “se esta
modernizando”, tal como sefalé Jaime
Ortiz, que también hizo notar que “una
persona de 20 6 25 afios no tiene sensi-
bilidad hacia esta cuestion”, por lo que
en el acceso a este seguro “no hay que
tener prisa”.

Ramirez también tuvo una mencién
para el uso de las tecnologias de la
informacién en decesos, con la intro-
duccién de coberturas relacionadas con
el legado digital o el borrado de la vida
digital.

o]



1o TEMA DE PORTADA

El Foro Internacional del Seguro de
Forinvest acogid la entrega del premio
a la Mediacion 2020, que galardond a
Alejandro Izuzquiza por su trayectoria
profesional. El director de Operacio-
nes del Consorcio de Compensacién
de Seguros (CCS) confesd sentir una
“inmensa felicidad” por esta distin-
cién que reconoce sus afios de servicio
publico, “sobre todo por venir de los
Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de Alicante, Castellén y
Valencia”. Izuzquiza también ensalz6

VALENCIA PRESENTA
AL SECTOR EL
CONGRESO MUNDIAL
MEDIADORES DE
SEGUROS

Valencia iba a ser, en 2020, la capi-
tal mundial del seguro. La pandemia
de la COVID-19 impedird que sea en
este mes de junio, tal como infor-
mamos en nuestra pagina 27 pero,
no obstante, la cita sigue marcada
en la agenda de todo el sector, tal
como estaba antes de la declaracién
del estado de alarma. Por ello, en
Forinvest la presidenta del Colegio de
Valencia y del Consejo Autondmico,

8o

el papel de los mediadores de segu-
ros en el ambito de sector asegurador
por su “confianza, proximidad y factor
humano”, que ademads aportan “capi-
laridad al seguro”, conviertiéndose en
una suerte de “médicos del seguro que
escuchan los problemas del cliente,
aconsejan y expiden la receta, que es la
poliza, y finalmente acompafan en la
extrema gravedad del siniestro”.

Izuzquiza recordd su llegada al CCS y
su primer contacto con los mediadores
valencianos: “crei llegar a un territorio

Monica Herrera, presentd el proyecto,
junto con la presidenta del Consejo
General, Elena Jiménez de Andrade.
Herrera sefialé como una de las razo-
nes para celebrar este congreso en la
ciudad que Valencia “es mediacién en
estado puro, pero también tecnologia,
arquitectura y facilidad de acceso”,
por lo que todo ello hace posible que
el congreso “sea una oportunidad
Unica de establecer contactos”.

ALEJANDRO 1ZUZQUIZA:
“LOS MEDIADORES
SOIS LOS MEDICOS DEL
SEGURO”

hostil, pero por el contrario siempre he
estado encantado de venir, por lo que
doy las gracias a los colegios”

El premio fue entregado por la presi-
denta del Consejo General, Elena Jimé-
nez de Andrade y por los presidentes
de los Colegios de Alicante, Castellon
y Valencia, Eusebio Climent, Antonio
Fabregat y Ménica Herrera, que tam-
bién asistio en calidad de presidenta
del Consejo de los Colegios Profesio-
nales de Mediadore de Seguros de la
Comunidad Valenciana.

Por su parte Jiménez de Andrade
hizo un llamamiento a “adaptarnos
al cambio que supone la transforma-
cion digital, que es el mayor desafio
cultural y de gestiéon que tenemos en
la mediacion”. Por ello, el lema del
congreso ahora aplazado es “Change
the game”, que en palabras de la pre-
sidenta del Consejo General supone
“cambiar el chip para aprovechar la
oportunidad”.
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DEBATE SOBRE

LOS MODELQS DE
TRANSMISION Y

SUCESION DE LAS
DE CARTERAS DE

SEGURQS

La tarde del martes
estuvo dedicada al
debate en torno a los
modelos de transmision y
sucesion de las carteras
de seguros, en una mesa
conducida por el corredor
e integrante de la junta
del Colegio de Valencia
Philippe Marugan.

En este panel, que logré una vez mas
llenar la sala del Foro Internacional
del Seguro, se pudieron escuchar los
puntos de vista de Rafael Mengot,
director general de Coinbroker; Joan
Miquel Vicente, agente exclusivo
de seguros; César Barrdn, corredor
y miembro de la junta del Colegio
de Valencia; Pablo Gaitan, Director
Gerente de SCV Mediadores de Segu-
ros, y de Floren Gonzdlez, socio direc-
tor de Delta Asesores.

En el debate se quiso poner de mani-
fiesto el valor anadido de las carteras,
que va mds alld de la mera valoracién
econdémica. En este sentido, Gonza-
lez sefial6 que “la cartera tienen valor
cuando la haces imprescindible para
el cliente”, algo en lo que coincidié
Rafael Mengot, afiladiendo que dicho
valor se reduce en tanto que “los clien-
tes ya no son tan fieles como antes”.
No obstante, advirtié que “una cosa es
el precio y otra el valor de la cartera,
es decir, lo que alguien esté dispuesto
a pagar por la misma”.

César Barron aport6 al debate la vision
de una correduria de tercera genera-
cién, y anadio la variable “sentimen-
tal” como un factor de complejidad
que, segun Marugan “es posible para-
metrizar”.

Para Pablo Gaitdn la valoracién de
una cartera debe considerar el mix de
cartera, los ramos con los que se tra-
baja, su evolucién o los costes socia-
les, entre otras cuestiones, algo a lo
que Mengot afiadié “los pardmetros
de honestidad” del corredor, ya que
“estamos comprando una cartera, pero
si estd muy personalizada y el corre-
dor no colabora estamos tirando el
dinero”, con el fin de que la posterior

adaptacion a la nueva estructura sea
exitosa.

Otra de las cuestiones que se aborda-
ron en esta segunda sesion del Foro
Internacional del Seguro fue la de las
diferencias de tributacién entre una
persona fisica y una persona juridica,
coincidiendo los ponentes en la conve-
niencia de la segunda opcion, por ser
“un parapeto ante cualquier circuns-
tancia”.

La jubilacién del titular de la corre-
duria también se tratd en el debate.
En este sentido, Joan Miquel Vicente
fue contundente: “esto no se solu-
ciona en dos tardes, por lo que hay
que anticiparse a todo, hablando con
las compafiias y con los sucesores, y
mas si es una persona fisica”. Rafael
Mengot calificé de “fundamental” este
tipo de asesoria preventiva, pese a que
sea “pagar por algo que todavia no ha
pasado”.

En este punto, los ponentes destacaron
la «generosidad, anticipacion y el ase-
soramiento» como claves de los media-
dores que aportan este valor afiadido.
La fuerte atomizacién de la mediacion
de seguros en Espafia fue otro de los
puntos de interés de este debate, algo
que puso de manifiesto Joan Miquel
Vicente con unos ejemplos: “si suma-
mos las primas de Francia e Italia
suponen 4,5 veces el mercado espafiol,
cuando en Espafia hay mas mediado-
res que sumando aquellos dos paises.
La parte de la tarta es, pues, muy
pequefa”. Una de las soluciones, en
su opinidén, pasaria por la formacién
y por “tener unas cuentas saneadas”,
tal como subrayé César Barrdn, ya que
“si a nivel contable estd todo bien es
mucho mas facil que te compren”.
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VIDA'Y PENSIONES, “UN OCEANO DE
OPORTUNIDADES” PARA EL MEDIADOR DE SEGUROS
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En este debate, moderado por Mari-
bel Vilaplana, participaron Andrés
Vignaga, director de Desarrollo de
Negocio de Santalucia Vida y Pensio-
nes; Angel Crespo, director de Desa-
rrollo de Negocio Vida de Mapfre;
Juan Ramirez, director de Desarrollo
Comercial de Plus Ultra Seguros; Fer-
nando Cosin, director Comercial de
Reale Vida y Luis Sdez de Jatregui,
CEO de Axa Pensiones y miembro del
Comité Ejecutivo de Axa.

Durante la charla los representan-
tes de Mapfre, Santalucia, Plus Ultra
Seguros, Reale y AXA aseguraron que
el sistema de pensiones, tal como esta
planteado actualmente, “esta en quie-
bra”, y expusieron las posibles solucio-
nes que, en su opinidn, ofrece el sector
asegurador. Junto a las pensiones tam-
bién se abordaron las oportunidades
en ahorro y en dependencia, haciendo
un llamamiento a la mediacién para
posicionarse también como asesores
financieros.

Luis Sdez de Jauregui asegurd que
Vida y Pensiones es “un océano de
oportunidades, ya que la previsién
social es jubilacién, fallecimiento,
incapacidad y dependencia, teniendo
en cuenta que un sistema complemen-
tario no es sustitutivo. Este hueco de
negocio, en su opinion, se genera “por
la misma naturaleza del sistema, que
repartird lo que quede por repartir”.
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También Juan Ramirez sefialé que en
el ramo “hay una oportunidad muy
importante de negocio que se con-
vierte en una ventana para poder com-
petir con la banca”, debido a que “no
ha habido habito del ahorro”.

Sobre el estado de la previsién social
en Espafia Andrés Vignaga argumentd
que “hay problemas que afecta a la sol-
vencia de las pensiones, como la baja
productividad, el paro, la longevidad...
que da una insuficiencia del sistema
publico”. En este contexto ” las compa-
fifas podemos aportar nuestra especia-
lizacién en prevision social, y debemos
ser actor protagonista”.

“Llevamos 30 afios hablando de esto”,
sefiald Fernando Cosin, que afiadid
que “si no se toman medidas empeo-
rard mas. Y la clave estd en el media-
dor, que asesora al cliente en el ambito
previsional”.

Por otra parte Angel Crespo destaco
en que “se esta creciendo en la con-
cienciacion, ya que es muy impor-
tante tener un buen asesor para la
jubilacién, para afrontarla de la mejor
manera posible, por lo que hay que
empezar a una edad temprana”. En la
misma linea, Andrés Vignaga reivin-
dicé la necesidad de esta conciencia-
cion, con el fin de evitar que “tenga-
mos un nivel de vida inferior al que
disfrutamos”. Por ello, “se debe empe-
zar a concienciar desde los colegios”.

El Foro Internacional del
Seguro programé en la
mafana del miércoles

un debate sobre las
oportunidades de negocio
que presentan los ramos
de Vida y Pensiones.

Una tarea que las companias estan lle-
vando a cabo, tal como se encargd de
recordar Fernando Cosin, que enfatizd
que “ya se estan viendo cosas desde el
punto de vista patronal para fomentar
la cultura previsora”.

Angel Crespo introdujo un vector dife-
rente en el debate: “la jubilacion es un
derecho, pero no una obligacion, y eso
puede provocar que haya gente que
pierda dinero si se jubila y que, por
lo tanto, las plantillas se vayan enve-
jeciendo”. Por ello, “si las empresas
incentivan se puede complementar”,
por lo que reclamé el retorno de las
bonificaciones fiscales.

En el turno de las conclusiones Juan
Ramirez proclamé que “el sector ase-
gurador y la mediaciéon deben dar un
paso adelante para aprovechar esta
oportunidad y abandonar el estado de
confort en el que estd”. Para ello, afia-
did, “nos tenemos que introducir en
mercados financieros, lo que requiere
cualificacion y formacion”.

Siguiendo con la mediacién Angel
Crespo reclamé poner en valor el pago
por asesoramiento, ya que el concepto
de vendedor de seguros “esta despres-
tigiado”. En parecidos términos se
expresaron el resto de ponentes, que
apelaron a “decirle al cliente que debe
pagar unos honorarios por el aseso-
ramiento, explicandolo bien para que
vean al mediador como un asesor”.



7o TEMA DE PORTADA

EL DEBATE SOBRE LA NUEVA LEY DE DISTRIBUCION
CLAUSURA EL FORO INTERNACIONAL DEL SEGURO

El Foro Internacional del Seguro finaliz6
sus sesiones con un debate sobre la nueva
Ley de Distribucion, recientemente apro-
bada por el Congreso, con la participacién
de mediadores de seguros y de represen-
tantes del regulador estatal y autonémico.
Moderados por Adolfo Campos, director de
Inade, expresaron sus opiniones sobre la
cuestion Jesus Valero, jefe de la Unidad de
Mediacion en Seguros Privados de la Gene-
ralitat Valenciana; Florentino Pastor, corre-
dor de seguros y miembro de la junta del
Colegio de Alicante; Salvador Galan, agente
exclusivo de Fiatc y también integrante de
la junta del Colegio de Alicante, y Maria
Séanchez, coordinadora de Ordenacion y
Supervisién de Conductas de Mercado de la
Direccion General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP).

Campos introdujo el debate repasando la
tramitacion del texto legislativo y su apro-
baciéon en primera instancia como Real
Decreto y su posterior validacion en el
Congreso, seflalando que “no sélo incluye
al seguro”, y denunciando que la figura del

mediador “ha desaparecido para pasar a ser
distribuidores”.

Maria Sénchez puntualizé que “no todos
los mediadores tienen como actividad prin-
cipal la mediacién”, por lo que esa figura se
identifica como “mediadores complemen-
tarios”, algo en lo que mostré su desapro-
bacion Florentino Pastor por el peligro de
que haya actividades que se puedan “saltar
la ley”. En este punto se generd un intenso
debate entre el moderador y los repre-
sentantes de la administracion. Asi, Jesus
Valero puntualizé que “la exclusividad no
esta regulada, ya que todos estos procedi-
mientos estan bajo una triple relacién que
la ley no puede frenar: la confianza entre
el cliente, la compaiiia y el mediador”, por
lo que “jamds podra la norma atar a las
partes”. Jesus Valero también avanzé que
la administracién autondmica mantendra
reuniones con el sector de cara a la adap-
tacion del texto legislativo, mientras que
Maria Sanchez concluyé asegurando que
“el objetivo principal de la norma es prote-
ger al asegurado”.
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Colegio de Valencia

Tras el éxito de la jornada dedicada
a los modelos de transmision y suce-
sién de carteras hablamos con Phi-
lippe Marugan para profundizar en
estos conceptos.

Venta, transmision, sucesion...
¢Tiene la mediacion las herramien-
tas adecuadas para tomar una deci-
sidn correcta en cuanto a su cartera?
Cuando iniciamos una actividad pro-
fesional como la mediacién o distribu-
cion de seguros privado, ya sea como
persona fisica agente o corredores de
seguros o incluso como personas juri-
dicas constituidas en sociedades corre-
duria de seguros, en lo ultimo que pen-
samos cuando iniciamos la actividad
es precisamente, que nuestro activo
mas valioso, nuestra cartera o porta-
folio de clientes, a lo largo de su vida
podra verse inmersa en multitud de
contingencias que pueden precipitar
su transmision ya sea mortis causa: por
sucesion debido, al fallecimiento de sus
titulares o inter vivos: por donacién
o venta de la misma. Como profesio-
nales de la Gerencia de Riesgos para
empresas y la Previsién Social para par-
ticulares, deberiamos tener previstas,
analizadas y planificadas, las diversas
opciones que un activo tan valioso nos
ofrece. La realidad es que no existe una
Unica herramienta, que nos permita
valorar la calidad del activo de mi car-
tera, entre otras cosas por utilizar for-
mulas como el EBITDA o multiplicar
x veces las comisiones anules de mi
cartera... ya que son muchas variables
a tener en cuenta en ocasiones intan-
gibles como el fondo de comercio muy
dificil de cuantificar y valorar.

¢La atomizacion del sector es un pro-
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blema para la pervivencia del grueso
de mediadores de seguros?

No cabe lugar a duda que el mundo
sufre un proceso de globalizacién
imparable, donde el sector financiero
se encuentra a la vanguardia y donde
entidades bancarias y aseguradoras ya
hace afios que iniciaron la concentra-
cion de entidades, empujados por un
mercado cada vez mds competitivo en
aras a la busqueda de la eficiencia, efi-
cacia y rentabilidad, y pese a la espe-
cial idiosincrasia de nuestro modelo
de distribucién, donde a diferencia de
otros paises de nuestro entorno euro-
peo como Italia, Francia o Alemania,
donde la mediacién de agentes y corre-
dores se aglutina en torno a grandes
empresas y supone una décima parte
de nuestra distribucién, nosotros
seguimos teniendo una atomizacion
de la mediacién que entre agentes y
corredores puede llegar en 2020 a las
80.000 unidades de negocio , y que ha
descendido desde 2013 donde se situa-
ban en cerca de los 95.000. No se si ha
llegado la hora de la concentracién de
la mediacion en Espafa y si esta alcan-
zara el nivel de reduccién de nuestros
vecinos, pero sin lugar a dudas el volu-
men genera sinergias en las economias
de escala que hacen mas competitivos
y solventes a los grandes y la inversion
en la transformacion digital supondran
hitos que deberemos abordar, sin per-
der de vista el marco normativo y regu-
latorio cada vez mas exigente.

¢Cuales son los valores que el media-
dor ha de aplicar para adaptarse en
este mundo cambiante y mantener el
valor de su cartera?

Hoy en dia, cobra cada vez mds rele-

“UN MEDIADOR
ANTE TODO DEBE
SER UN GRAN
PROFESIONAL Y
BESTIONAR SU
NEGOCIO CON
PARAMETROS
EMPRESARIALES”

vancia el valor del dato, y en nuestro
caso no solo es cuestién de la cantidad
de clientes o de pdlizas que tenga mi
cartera, sino también de la calidad de
sus datos y ahi es donde adquiere su
auténtico valor la misma, es decir que
la misma sea completa, actualizada,
segmentada, organizada e integrali-
zada y por su puesto digitalizada. Ello
redundara en la bisqueda de la mayor
eficacia y eficiencia de nuestras organi-
zaciones y finalmente las hard sosteni-
bles.

Pero existen una multitud de variables
que redundan en el mayor valor de mi
cartera y que tienen en cuenta desde la
prima media de cartera, la integralidad
de pdlizas por cliente existentes, la con-
centracion de ramos que se trabajan,
la frecuencia de la siniestralidad por
poliza que manifiestan, el pago domi-
ciliado bancario y anualizado que pro-
fesan, etc. No en vano, la inteligencia
artificial, el analitics y el big data, con-
tindan avanzando y tabulando varia-
bles para concretar con mas exactitud
la calidad y por lo tanto la objetivaciéon
del valor de nuestro fondo de comer-
cio. Pero no debemos olvidar que en la
compraventa también deberemos con-
tar con el animo subjetivo tanto de la
necesidad del que vende como del que
compra.

¢Como sabe un corredor si tiene los
deberes hechos en el momento que
plantea el futuro de su despacho?
Nuestro trabajo consiste en gerenciar
riesgos para particulares y empresas y
en realizar la previsién social de nues-
tros clientes y asegurados, y llega un
momento que suele coincidir con el
periodo de madurez y estabilidad del
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negocio, donde debemos hacer auto
reflexién y plantear un Plan de Contin-
gencias para nuestro negocio, el mismo
debe ir acompanado en primer lugar
de una valoraciéon de mismo, sus acti-
vos tangibles e intangibles asi como los
pasivos y como hacer frente a los mis-
mos, y realizando un mapa de riesgos
afrontar todas y cada una de las posi-
bles contingencias que pudiera tener
el negocio incluyendo no solo el falle-
cimiento de uno de los hombres claves
y su transmision, sino también el que
llegado un momento determinado se
pudiera plantear una venta o una dona-
cién Inter vivos.

¢Un buen mediador es también un
buen empresario?

Un mediador ante todo debe ser un
gran profesional y como tal, la gestién
de su negocio debe realizarse con para-
metros empresariales de Eficacia, Efi-
ciencia y Sostenibilidad.

La Eficacia: Consiste en alcanzar las
metas establecidas en la empresa, la
Eficiencia: Se refiere a lograr las metas
con la menor cantidad de recursos y la
Sostenibilidad: garantizar el equilibrio
entre crecimiento econdmico, cuidado
del medio ambiente y bienestar social.
Algo que hoy en dia se pone de mani-
fiesto con la Pandemia sin precedentes
que azota al mundo, donde voces criti-
cas, han hecho la reflexiéon de que qui-
zds el autentico virus somos nosotros.
Por otro lado soy un defensor del espi-
ritu emprendedor dentro del libre mer-
cado en el que nos encontramos y de
la diversidad de modelos de mediacion
profesional, existentes, donde si quere-
mos continuar siendo la mediacion pro-
fesional, agentes y corredores somos
los primeros que debemos actuar como
empresarios, no solo en la gestion de
nuestros negocios, sino también con el
objetivo final, de tratar de revertir a la
sociedad parte de lo que con nuestras
organizaciones genere.

¢Se siente satisfecho con el desa-
rrollo de la ponencia que condujo
en el Foro Internacional del Seguro
de Forinvest y del panel que la com-
puso?

Me siento muy satisfecho en primer
lugar por conseguir un aforo tan nume-
roso y participativo, lo que denoto el
interés de los asistentes, pero sin lugar
a dudas los grandes protagonistas fue-
ron nuestros ponentes e invitados,
comenzando por nuestro experto Flo-
ren Gonzalez, quien presentd cada uno
de los médulos del debate aportando
su experiencia profesional en el aseso-

ramiento empresarial, continuando por
los compafieros contertulios del panel,
que desde su generosidad, transpa-
rencia y cercania, nos transmitieron la
praxis vivida en sus negocios, y como
habian afrontado y abordado las dis-
tintas casuisticas en las que se habian
encontrado, para acabar ofreciéndo-
nos los distintos puntos de vista a las
cuestiones planteadas en el turno de
preguntas, lleno de replicas y contra-
rréplicas que aportaron un alto valor
afiadido a la misma.

¢Como valora el total de sesiones
programadas durante el Foro y, en
general, el desarrollo el mismo?
Desde el Comité Organizador del Foro
Internacional del Seguro, tratamos
cada afio de plasmar en cada una de las
ponencias del certamen, aquellos temas
que consideramos de rabiosa actua-
lidad para la profesién y tratamos de
dar participacién a los distintos actores
que configuran nuestro negocio: asegu-
radoras, mediacion, administracién y
proveedores de servicios, para conocer
sus distintos puntos de vista y recoger
sus inquietudes.

Este afio una vez mas Forinvest, se
ha vuelto a consagrar como el mayor
networking financiero nacional, donde
el sector asegurador no podia faltar y
una vez mas el Foro del seguro con-
gregd al mayor numero de asistentes
del certamen, refrendado por la media-
ciéon que participd activamente en
todas y cada una de las ponencias.
Precio frente a valor. ¢(Se tiene en
cuenta que son conceptos diferentes
de cara al traspaso de una cartera?
Como explicaba Adam Smith, padre del
liberalismo econdémico, no es lo mismo
el precio que el valor, siendo el precio
lo que se paga mientras que el valor es
lo que uno recibe.

El precio es el importe a pagar por
una cartera de seguros, en un determi-
nado momento, tiene una atribucién
objetiva, la fijacién del mismo tiene
un componente légico y econdémico,
es decir, se fija un precio que soporte
los costes de produccién y genere un
margen de beneficio, aunque también
puede tener un componente psicolod-
gico. En cambio el valor, en términos
econdémicos, sera la cantidad mone-
taria estimada que se estd dispuesto
a pagar una cartera en base a valores
contextuales o personales, por lo que
estamos hablando de una atribucién
subjetiva, no depende de la oferta ni de
la demanda, siendo poco volatil a dife-
rencia del precio.

En definitiva, ¢cOmo se valora
correctamente una cartera? {Cudles
serian los ingredientes adecuados,
haciendo un simil culinario?

Como hemos dicho anteriormente no
existe una tnica herramienta o formula
para valorar una cartera de seguros.
Existen multitud de variables, unas
tangibles y otras intangibles, existe el
punto de vista del vendedor que quiere
finalizar su actividad y de un compra-
dor que quiere continuar la actividad,
de ahi que se pacten en las compraven-
tas clausulas de salida o clausulas de
retracto a la hora de no cumplirse las
expectativas o cifras previstas a uno,
dos, tres o incluso cinco afios. De lo que
no cabe duda es que la calidad de las
cifras de mi portafolio, no solo pondera
en el mix, el volumen de comisiones
que aporte, que también, pero también
pueden verse ponderadas por el nicho
de ramos en el que este concentrada la
misma, o el numero o la integralidad
de podlizas que sus clientes tengan, la
digitalizacién de datos que la misma
presente, las formas de pago de sus
recibos ...etc.

Si hiciéramos un simil culinario, la base
o el caldo de mi guiso serian las formu-
las mas utilizadas de base que son:

El EBITDA (acrénimo del inglés ear-
nings before interest, taxes, depre-
ciation, and amortization, es decir, el
beneficio bruto de explotaciéon calcu-
lado antes de la deducibilidad de los
gastos financieros).

El Multiplicar “x” veces las comisiones
anules de mi cartera....

Y luego los ingredientes que enriquece-
rian o harian mas apetecible el guiso,
serian el resto de variables que hemos
comentado y que como siempre esta-
ran a merced del apetito del comensal
o comprador, que en funcion de sus
preferencias y necesidades estara dis-
puesto a comprar nuestro guiso y pagar
por el, mas que por otro plato.
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DKV RENUEVA EN FORINVEST SU COLABORACION
CON EL COLEGIO DE VALENCIA

Forinvest acogi6 la firma de la renova-
cién del protocolo entre el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia y DKV, En el acto participaron
Miquel Moreno, director de la sucursal
Valencia de DKV, Jordi Rubio, respon-
sable nacional del Canal Corredores, y
Mbonica Herrera, presidenta del Colegio
de Valencia.

Esta renovacion se lleva a cabo, segin
Moreno, porque “para DKV Seguros,
el Colegio de Valencia es un referente,
en parte por la estrecha relacion, tanto
histérica como actual que nos une
con la direccién del colegio”. El direc-

PROTOCOLOS

tor de la sucursal Valencia de DKV
sefiala también que “el cambio de ima-
gen del colegio, mas moderna y con
una apuesta clara por la tecnologia,
refuerza los motivos por los que seguir
apostando por el protocolo de colabo-
racién”.

Moreno anuncié a Mdnica Herrera la
intencidon de establecer un calenda-
rio formativo y divulgativo a través
de desayunos de trabajo, dirigidos a
todos los colegiados de Valencia, ya
que “nunca hemos ocultado nuestra
apuesta clara y decidida por los media-
dores”.

PLUS ULTRA RENUEVA SU ACUERDO CON EL COLEGIO DE CASTELLON

El pasado dia 3 de marzo, con ocasién de la cele-
bracién en Feria Valencia del certamen Forin-
vest, el Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellén y Plus Ultra Seguros reno-
varon su acuerdo de colaboracién.

El acto fue protagonizado por Julio Pérez, direc-
tor territorial Levante Sur y Antonio Fabregat
presidente del Colegio de Castellén, en el que
también participd y la directora de la sucursal
de Castellén de la compaifiia, Ménica Gimeno y
Jesus Redon, vicepresidente del Colegio de Cas-
tellon.

Con este acto ambas entidades refrendan su
intencion de continuar promocionando intereses
comunes para la entidad y los mediadores.

FIRMA DEL PROTOCOLO ENTRE SALUS Y EL
COLEGIO DE ALICANTE EN FORINVEST

Hace un afio el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante
y la compaiiia SALUS, Seguros de Salud, firmaron su primer convenio
de colaboracién con unos objetivos claros: defensa y puesta en valor del
trabajo de los mediadores profesionales y una formacion de calidad para
ofrecer el mejor servicio en el mercado. Objetivos que se han visto cum-
plidos y que han llevado a renovar este convenio.

El presidente del Colegio de Alicante, Eusebio Climent y Adolfo Lagu-
nas, director territorial zona Este de SALUS, mantuvieron un encuentro
de trabajo en Forinvest 2020 en el que valoraron muy positivamente la
colaboracidén entre las dos entidades, y apostaron por seguir creciendo
juntos con un trabajo en el que, por encima de todo, siga ofreciéndose un
servicio y formacién de calidad a todos los colegiados alicantinos. Hoy,
mas que nunca, la colaboracién y la confianza son pilares fundamentales
para seguir creciendo.
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CONFIANZA RENOVADA ENTRE
CRISTALBOX Y EL COLEGIO DE ALICANTE

Cristalbox y el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de
Seguros de Alicante reno-
varon un afio mds su con-
fianza. La empresa nava-
rra, pionera en la cristaleria
del automdvil, que dispone
de 200 centros de repara-
cion, ha encontrado en el
Colegio de Alicante el con-
tacto directo con los profe-
sionales de la mediacién y su
trato personal con los clien-
tes finales.

En Forinvest 2020 y tras la
reunién de miembros de la
junta directiva del Colegio
encabezados por Eusebio
Climent con Mari Luz Pérez
representante comercial de
Cristalbox se valoré muy
positivamente el trabajo con-
junto que realiza la empresa
navarra con el Colegio de
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Alicante buscando siempre
la mejor calidad del servicio
y el crecer profesionalmente
en un mercado cada dia mds
competitivo.

Para Climent “es importante
siempre renovar un proto-
colo de colaboracion con una
empresa con tanta implan-
tacion en Espafia ya que se
reconoce, sobre la confianza
mutua, el trabajo que se rea-
liza dia a dia desde el Cole-
gio para mejorar la media-
cién profesional”.

Por su parte desde Cristalbox
se valora muy positivamente
esta renovacion. Mari Luz
Pérez apunt6 que “siempre
hemos estado alineados con
los mediadores de seguros
en satisfacer las necesida-
des de sus clientes con la
maxima calidad”.

PROTOCOLOS

UNION ALCOYANA Y EL COLEGIO DE
VALENCIA RENUEVAN SU CONFIANZA

Unién Alcoyana Seguros
y el Colegio Profesional
de Mediadores de Segu-
ros de Valencia renova-
ron su protocolo de cola-
boracion en el marco de
Forinvest. El acto contd
con la presencia de la
presidenta de la institu-
ciéon, Monica Herrera, y
del director general de
la entidad, Enrique Jorge
Rico. Ademas, estuvieron
presentes Carlos Mirdn,
director comercial de la
entidad, y Vicente Rico,
director de planificacion
y expansion. Por parte
del Colegio también se
cont6 con la presencia de

la secretario, Eva Bayarri,
y del tesorero, Francisco
Javier Martinez.

Gracias a la renovacién
de este convenio la enti-
dad favorece la organi-
zacion conjunta de ini-
ciativas que fomenten
el desarrollo profesional
del mediador. Asi, Unién
Alcoyana podréa emplear
las instalaciones colegia-
les para presentaciones
de productos y acciones
formativas tanto sobre las
novedades que vaya lan-
zando al mercado como
sobre otros temas de
interés para los mediado-
res de seguros.

- 1 DKV'Y EL COLEGIO DE CASTELLON FIRMAN
e ENFORINVEST

El pasado dia 3 de marzo en el
incomparable marco de Forin-
vest, el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de
Castellén y DKV renovaron su
acuerdo de colaboracién.

El acto fue protagonizado
por Ifaki Ortiz, director de la
sucursal de Castelléon de DKV
y el presidente del Colegio de

Castelldn, Antonio Fabregat,
en presencia de Fernando Sol-
sona e Inma Fabregat, secreta-
rio y vocal de relaciones exter-
nas del Colegio de Castelldn,
respectivamente.

Ambas entidades se proponen
continuar y mejorar la colabo-
racion en el desarrollo de la
actividad de la mediacién.
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ACUERDO DE MUTUA
LEVANTE CONEL
COLEGIO DE CASTELLON

El pasado dia 3 de marzo con ocasién de
la participacion de la compafiifa en Forin-
vest, el Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Castelléon y Mutua
Levante renovaron su acuerdo de colabo-
racion. Por parte de la compaiiia la firma
la rubricé Elena Turrién, miembro del
consejo de administracion y comité eje-
cutivo de Mutua Levante, y Jorge Tomas,
director comercial de la entidad, y por
parte del Colegio de Castellén, Antonio

Fabregat, presidente de la institucion.

En el acto de la firma estuvieron repre-
sentantes de la entidad como Jests
Redon Gallardo gestor comercial de
Mutua Levante, y por parte del Colegio
de Castellon su vicepresidente, Jesus
Redodn Cataldn, y el secretario, Fernando

Solsona.
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La celebracién del Foro Interna-
cional del Seguro de Forinvest
volvié a ser el marco escogido
por Unién Alcoyana y el Colegio
Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellén para reno-
var su convenio de colaboracién
por un afio mas.

El acto tuvo como protagonistas
a Enrique Jorge Rico, director
general de Union Alcoyana y
Antonio Fabregat, presidente del
Colegio de Castelldn.

El acuerdo continta teniendo
por objeto favorecer la organiza-
cion conjunta de iniciativas, que
fomenten el desarrollo profesio-
nal del Mediador colegiado.

FIATC SEGUROS
RENUEVA CON
EL COLEGIO DE
CASTELLON

vest.

de Liberty.

PROTOCOLOS

UNION ALCOYANA
RENUEVA SU CONVENIO DE
COLABORACION CON EL
COLEGIO DE CASTELLON

Joan Castells, presidente Ejecutivo
de FIATC Seguros y Antonio Fabre-
gat, presidente del Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de
Castellén, firmaron la renovacién
del convenio de colaboracién entre
ambas entidades.

El presidente de FIATC quiso refren-
dar con su presencia en la firma de
este acuerdo el interés de la com-
paififa en favorecer la organizacion
conjunta de iniciativas que fomen-
ten el desarrollo profesional del
Mediador colegiado.

En el acto de la firma también estu-
vieron presentes Francisco Garcia,
director de la sucursal de Castellén,
junto con otros representantes de
FIATC Seguros y del Colegio.

LIBERTY RENUEVA EL ACUERDO DE
COLABORACION CON CASTELLON

Liberty y el Colegio Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Castelléon han renovado el acuerdo de colabo-
racién por el que la entidad aseguradora apuesta un
afo mas por la mediacién profesional, el acto ha tenido
lugar el pasado dia 3 de marzo en el marco de Forin-

La firma del acuerdo ha corrido a cargo de Antonio
Fabregat, presidente del Colegio de Castellén y Car-
melo Cadmara, director regional de Levante y Baleares
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100 NUMERO DE INFORMACION
POR Y PARA LOS MEDIADORES DE SEGUROS

mediadores

Conmjo da Colepos de Metindorss (R scqQuros

e la Comunited Valesisne

-

N0S PARA AVANZAR ™ '

nuevas funtos de los Colegios de
Alicante, Casrellofiy Valericia

COMERCIODS

rincipales
¥pariolas

Los niimero 1, 23 y 75, el inicio de los respectivos disefios que han dado forma a los 100 niimero de la revista.

Fue en el afo 2003
cuando los entonces
Colegios de Mediadores
de Seguros de Alicante,
Castellon y Valencia
toman la decisién de
crear un d6rgano de
informacién sobre
todas las actividades
que desarrollaban en
multiples ambitos, asi
como de observatorio del
sector asegurador de la
Comunidad Valenciana.
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Nace asi, en mayo de aquél afio, Mepia-
DORES DE SEGUROS, sobre la base de las
revistas “Valencia” y “Agente” que edi-
taban los Colegios de Valencia y Caste-
1160 y el de Alicante, respectivamente.
Durante cuatro afios y 22 numeros
informa puntualmente de actividades
como las cenas de la Patrona de Cas-
tellon y Valencia, la Semana Mundial
de Alicante o las acciones formativas
desarrolladas, como las distintas edi-
ciones del Curso Superior de Seguros,
asi como las elecciones para renovar los
drganos de direccién de los tres cole-
gios.

Tras esta primera etapa, que se vio
interrumpida a finales de 2006, se
retoma el proyecto en abril-mayo de
2007 por parte del Consejo de Colegios
de Mediadores de Seguros de la Comu-
nidad Valenciana, como una revista
con informacién sobre las actividades
de cada institucién y también con noti-
cias de interés para el sector cuya pro-
duccion y comercializacién asume la
empresa FNSiete Comuniciacién, que
mantiene en la actualidad la responsa-
bilidad de sacar adelante cada una de
las entregas.

El nimero 23, publicado en la prima-
vera de aquel afio, supone el punto de
partida de esta nueva etapa, en la que
la revista cambia por completo sus sec-
ciones, estética y estilo, con el objetivo
de ofrecer a la profesién una herra-
mienta de informacién 1til y solvente.
Nueve afios después, en 2016, se aco-
metié un profundo cambio estético en
la revista, coincidiendo con su ntimero
75. En la actualidad, cuando llegamos
al nimero 100 de MEDIADORES DE SEGU-
rRos lo hacemos profundizando en el
objetivo principal de utilidad para el
sector, tratando de hacernos eco de los
grandes eventos colegiales y de entre-
vistar a los protagonistas del sector, asi
como produciendo reportajes de alto
interés para todo el colectivo de los
mediadores de seguros de la Comuni-
dad Valenciana.

Durante estos 100 nimeros por nues-
tras paginas han pasado responsables
politicos, de asociaciones y de orga-
nizaciones relevantes para el seguro,
tratando de relacionar siempre estas
entrevistas con la mediacion. Ademas,
seguimos descubriendo a todo el colec-
tivo los perfiles de los profesionales que
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Algunas de las portadas mds relevantes de nuestra historia, con entrevistas a consellers y presidentes del Consejo General.

lo integran, con entrevistas que profun-
dizan en el hecho de ser mediador.

Especiales sectoriales

Uno de los cambios que se introdujeron
en el namero 23, y que todavia con-
servamos, es dedicar cada uno de los
numeros a un ramo en concreto de la
actividad aseguradora. Salud, Autos,
Vida y Pensiones, Hogar y Comunida-
des... Cada uno de los grandes ramos
que forman el seguro tienen un segui-
miento especial en nuestra revista,
incluyendo entrevistas, reportajes y
noticias relacionadas.

Mas alla del papel

Ademas, MEDIADORES DE SEGUROS cuenta
desde noviembre de 2012 con pre-
sencia en Internet con su pagina web,
remodelada en 2017, y con perfiles
en Facebook, Twitter y LinkedIn, cuya
relevancia ha sido puesta de manifiesto

con distinciones como la que en 2018
nos concedid el estudio de Mutua de
Propietarios como una de las cuentas
de Twitter mds influyentes del sector
asegurador en Espafia.

En definitiva, un medio de comuni-
cacién por y para los mediadores que
se adapta a los nuevos tiempos y a las
nuevas formas de comunicacion.

Personalidades entrevistadas

Durante estos cien niimeros por nues-
tras paginas han pasado todos los pre-
sidentes de los Colegios de Alicante,
Castellén y Valencia, asi como los
presidentes del Consejo General, y sin
olvidar a los consellers de Economia,
y de Hacienda, como Médximo Buch,
Vicent Soler o Rafa Climent, o incluso
un conseller de Sanidad como Luis
Rosado. También han sido portada los
diferentes directores generales de Eco-
nomia, quienes tienen la competencia

sobre la supervisién de la actividad
mediadora, como Jorge Vela, Pablo
Landecho, Eusebio Monzd, Fernando
Diaz Requena, Rafael Sanchez Paco
Alvarez o el recientemente nombrado
José Vicente Soler, que protagonizara
nuestro préximo nimero.

En este punto, queremos tener un
recuerdo muy especial para José Maria
Lull, quien fuera durante varios afios
responsable de la publicacién en el
Consejo Autonémico y que nos dejo
demasiado pronto el pasado mes de
octubre. Su impronta y rectitud segui-
ran guiando nuestro trabajo.

Cien numeros y 17 afios después segui-
mos informando, tanto en papel como
en los diferentes soportes informaticos.
Y todo el con el objetivo de ser una
herramienta til para los colegios de
Alicante, Castellén y Valencia y para
los cientos de profesionales que los
integran. Por muchos afios més.

MEDIADORES DE SEGUROS » 21



LA UNIDAD DE MEDIACION SE PONE A DISPOSICION DE LOS
COLEGIADOS VALENCIANQOS PARA CUMPLIMENTAR LA DEC

Corredores y agentes vinculados se die-
ron cita el miércoles 26 de febrero en el
Colegio de Castellén para, de la mano
de Jesus Valero, recibir informacion
sobre las novedades en la confeccion de
Declaracion Estadistico-Contable (DEC)
2019 que debia presentarse antes
del 30 de abril, pero que el estado de
alarma provocado por la crisis sanitaria
de la COVID-19 prolongé en el tiempo
en una fecha por determinar.

Previamente, al inicio del acto en Cas-
tellén, el presidente Antonio Fabregat
agradecio a Jesus Valero su interés en
la organizacion de esta jornada y al
numeroso grupo de asistentes, algu-

nos de los cuales asistieron pese a no
ser colegiados invitados por el Colegio
con el fin de seguir creciendo, tanto en
estas actividades formativas como para
aumentar la fuerza del colectivo.

En el acto celebrado en Valencia el
27 de febrero, Jesus Valero manifestd
que la Conselleria de Economia Soste-
nible estd “a disposicién de los media-
dores valencianos para resolver todas
las dudas en torno a la presentacion
de la DEC del pasado ejercicio”. Este
taller préctico celebrado en el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia traté de aclarar las dudas
que genera la realizacion y presen-

tacion anual de la DEC, documento
que recoge la actividad de mediacion
desarrollada por el mediador de segu-
ros durante el afio natural inmediata-
mente anterior a su presentacion, que
este afio, segtin Valero, no presenta
novedades significativas con respecto
al pasado afio.

Valero recordé los plazos para que los
corredores y agentes vinculados inscri-
tos en el registro autondmico presenta-
ran la DEC, de manera telematica.

La crisis de la COVID-19 suspendid
la jornada formativa que tendria que
haberse celebrado en Alicante con la
misma finalidad.

LOS COLEGIADOS DE CASTELLON PERFECCIONAN EL USO DE LINKEDIN

El 19 de febrero se imparti6 en el Cole-
gio Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Castellon el curso “Estrategias
de Linkedin para el Mediador”, patro-
cinado por FIATC Seguros dentro de
su programa formativo “Habilidades y
Talentos”.

El presidente del Colegio de Castelldn,
Antonio Fabregat, dio la bienvenida y
agradecid su participacién a los asisten-
tes y a FIATC Seguros por el desarrollo
de su actividad formativa, apuesta ésta
en la que coincide con el Colegio de
Castellon, presentando a continuacion
al ponente y especialista en redes socia-

les Carles Turon. Asistieron 20 perso-
nas que atendieron los razonamien-
tos de como Linkedin puede ayudar a
potenciar la marca personal, conseguir
reconocimiento profesional y disponer
de oportunidades de negocio.

Linkedin es una red seria, exclusiva y
profesional que utilizan 600 millones
de usuarios, 12 de ellos en Espafa, con
la que estos pretenden crear una red
de contactos propios, definiendo las
caracteristicas que se pretende de los
mismos y desarrollando competencias
sobre orientacion al cliente, comunica-
cion y adaptacidn al cambio.




EL CURSO SUPERIOR

EN GESTION DE

RIESGOS Y SEGUROS

APUESTA POR
LA EXTENSION
DE LA CULTURA
DE LOS RIESGOS
FINANCIEROS

La segunda edicion del Curso Supe-
rior en Gestion de Riesgos y Segu-
ros de la Universidad CEU Cardenal
Herrera impartido por AGERS, que
cuenta con el impulso de APROCOSE
y el apoyo del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
avanza con el inicio del bloque de
Seguros. Y lo hace extendiendo la cul-
tura de los riesgos financieros.

Asi, el curso contribuye decisivamente
a extender la cultura aseguradora al
mundo de la empresa, un esfuerzo
que, segun Fernando Villarrubia,
responsable del Médulo de Riesgos
Financieros del curso, el sector ha
hecho en los ultimos afios: “la forma-
cion, profesionalizacién y difusion de
informacién es un factor definitivo
para acercarnos a las cotas de inte-
gracidén que existe en otros entornos
como los paises anglosajones en los
que la cultura aseguradora es parte
integrante del mundo financiero y
protagonista en el mundo de la eco-
nomia tanto a nivel local como glo-
bal”.

Gonzalo Iturmendi, coordinador junto
con Enrique Zarraga de los contenidos
del area de Seguros del curso, puntua-
liza que “la cultura de riesgos es una
asignatura pendiente en las organiza-
ciones, pero cada vez otorgan mayor
relevancia a los riesgos soportados en
la organizacion”. El coordinador del
curso entiende que “la cultura asegu-
radora puede ayudar mucho en el dia
a dia de las empresas”.

Santiago Ortega, responsable de
impartir el temario del seguro de

construccion, destaca la contribucién
de esta apuesta formativa ya que “es
dificil encontrar un curso que atne la
formacién en Riesgo y Seguro y ade-
mas que abra un amplio abanico de
conocimientos como el que contiene
este Curso Superior en Gestién de
Riesgos y Seguros”.

Alto nivel de los estudiantes

El curso estd caracterizado por el alto
nivel de los estudiantes inscritos. As{
lo considera Fernando Villarrubia, que
afiade que “los profesionales tienen la
experiencia y conocimiento suficiente
como para entender y aprovechar la
materia”. Unos contenidos que en este
bloque incluyen cuestiones como el
contrato de seguro, daflos materiales,
responsabilidad civil, personas, segu-
ros financieros, transportes o edifica-
cién, que se completan con una prac-
tica en gestién de siniestros de RC.
Iturmendi hace notar que “los asisten-
tes son profesionales con gran expe-
riencia que estdn acostumbrados a
tratar habitualmente los temas abor-
dados en clase, ya que son cuestiones
muy practicas que surgen a diario en
su actividad profesional. Sin embargo,
la necesidad de reciclaje y formacién
se detecta rapidamente en todos ellos
cuando se profundiza en la compleji-
dad de los temas”.

Ortega destaca que “se ha extendido
el temario confiando que los aspectos
ligados al terreno, a la estructura y a
las principales tipologias de obra pue-
dan ser entendidos a la finalizacion
del curso por todos los asistentes”.

Un curso necesario

El profesorado coincide en que inicia-
tivas como este curso superior contri-
buyen a mejorar el sector. Para Gon-
zalo Iturmendi “a mayor preparacién
mayor calidad en la prestacion del
servicio a los clientes y menor posibi-
lidad de cometer errores u omisiones
que pueden generar responsabilidad
en los distribuidores de seguros”.
Ortega considera que “la amplitud de
los conocimientos que se desarrollan
en el Curso permitirdn a los asistentes
alcanzar una formacién que mejorara
su trabajo diario”, mdxime cuando
“en general la formacién universitaria
no ayuda mucho a algo tan impor-
tante como es el conocimiento del
riesgo y las posibilidades de transfe-
rencia, igual que en el ambito de la
empresa’”.

Por su parte Villarrubia afiade que
“en un sector con tanta competencia
y presion por el cumplimiento de los
objetivos de crecimiento, no suele ser
muy frecuente que se comparta cono-
cimiento, tecnologia y experiencia,
por lo cual todo este tipo de iniciati-
vas contribuyen a que el conocimiento
fluya y se expanda para mejorar nues-
tra industria a través de la formacién
de profesionales cada vez mas cuali-
ficados”.

Ademas de los mencionados docentes,
esta segunda parte del Curso Supe-
rior en Gestién de Riesgos y Seguros
es impartida por Isabel Rodriguez,
Roberto Revenga, José Maria Elguero,
Jestis Segura, José A. Badillo, Adrian
Larrondo y Santiago Ortega.
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LOS ALUMNOS DE LA FACULTAT
D’ECONOMIA CONOCEN LAS VENTAJAS DE
SER MEDIADOR DE SEGURQS

La mediacion de seguros
interesa como opcidén labo-
ral de calidad. Asi se pudo
comprobar en la conferen-
cia ofrecida por el Colegio
Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia en el
Foro de Empleo y Emprendi-
miento de la Facultat d’Eco-
nomia de la Universitat de
Valéncia el pasado mes de
febrero, en el que la institu-
cién colegial participa como
expositora.

Alejandro Fuster, de la comi-
sion de Formacién del Cole-
gio, introdujo al alumnado
que llend el Salén de Grados
de la facultad en la reali-
dad del sector asegurador
y, mas concretamente, de
la mediacién profesional de

—

seguros. Presentado por el
profesor asociado y actuario
José Antonio Alvarez, Fuster
desgrano las principales ven-
tajas de la mediaciéon como
salida laboral, subrayando la
seguridad laboral, la “impor-
tantisima labor social” desa-
rrollada por los profesionales
del sector o la “pluralidad en
el empleo”, por cuanto se
requieren perfiles profesio-
nales muy diversos.

El responsable de formacién
también presentd al alum-
nado la oferta formativa
del Colegio, centrandose en
el Curso Superior de Segu-
ros, sobre el que destaco su
caracter semipresencial y
su condicion de puerta de
entrada a la profesion.

UN CENTENAR DE PROFESIONALES
ASISTEN A UNA JORNADA SOBRE
CIBERRIESGOS EN VALENCIA

El Colegio Profesional
de Mediadores de Segu-
ros de Valencia acogid
una jornada sobre cibe-
rriesgos organizada por
Correduidea y la insti-
tucion colegial a la que
asistieron cerca de un
centenar de mediadores.
El evento tuvo como
objetivo ofrecer una
vision mds amplia de
la ciberseguridad de la
mano de expertos y pro-
fesionales.

Los ponentes fueron
Victor Delgado, secreta-

rio general de AEMME,
(Asociacién Espa-
fiola Multisectorial de
Microempresas); Luis
Ojeda, CEO del Grupo
internacional AlwaysOn
y Alfonso Linares, res-
ponsable de Innovaciéon
y Desarrollo de Negocio
en Correduidea y cofun-
dador de la plataforma
CiberenRed y de la firma
de insurtech Depodex.
Jorge Benitez, vicepre-
sidente del Colegio, fue
el encargado de dar la
bienvenida.

EL CURSO DE ATENCION ORGANIZADO POR EL COLEGIO DE VALENCIA SUSPENDE
SUS SESIONES DEBIDO A LA CRISIS DE LA COVID-19
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El curso sobre atencion al cliente con-
vocado por el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
continué sus sesiones con una evolu-
cién muy positiva, tras su apertura el
30 de enero. No obstante, la crisis por
la pandemia mundial de la COVID-19
s6lo permitio celebrar las sesiones de
los dias 20 de febrero y 12 de marzo,
quedando pendientes de imparticion
las citas del 2 y el 23 de abril, que se
reprogramaran cuando la situacién

asi lo aconseje, dentro de la desesca-
lada programada por el gobierno de
Espafa.

Cabe recordar que el curso, impartido
por Inmaculada Marco, tiene como
objetivo que el alumnado logre entre-
nar sus habilidades de comunicacién
y venta. Ademds, se ofrece un servicio
de seguimiento trimestral de cumpli-
miento de los objetivos por parte de
la docente, para afianzar los conoci-
mientos adquiridos.
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Tras un largo periodo de
incertidumbre sobre el
momento en que entraria
en vigor y el alcance

de los cambios que
podia suponer la nueva
normativa de distribucion
de seguros, ya se han
despejado practicamente
todas esas dudas.
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MEDIADORES DE SEGUROS:
LA ADAPTACION A LA

NUEVA NORMATIVA DE
DISTRIBUCION DE SEGUROS

Ignacio Beneyto

Abogado. Beneyto Despacho Juridico

Aunque en esa carrera de obstaculos
que ha supuesto la transposicién de
la Directiva europea sobre la materia,
todavia falta por superar el tltimo,
en concreto, que el Congreso de los
Diputados lo transforme en Ley, con
la posibilidad de alguna modificacién
de dltima hora. Lo cierto es que con la
entrada en vigor el pasado 6/2/20 del
Real Decreto-ley 3/2020 ya tenemos
una nueva regulacion del sector que
deberia haber sido adaptado por todos
los mediadores de seguros.

Sin embargo, dada la profundidad de
los cambios, su novedad y, principal-
mente, que el trabajo del dia a dia no
permite dedicar el tiempo necesario a
dicha adaptacion, resulta dificil de lle-
var a cabo una transformacién de tan
importante calado. Esto no deberia
impedir la plena aplicacién de la nueva
normativa por todos los profesionales
del sector, en primer lugar por la exi-
gencia de profesionalidad, en segundo
porque el cliente cada vez es mas exi-
gente y reivindicativo con las conse-
cuencias que esto puede tener y, ter-
cero y, no menos importante, porque
el régimen sancionador se ha endure-
cido considerablemente.

Para intentar simplificar al maximo esa
adaptacién de la nueva normativa a la
mediacién de seguros se deben tener
en cuenta las principales novedades
que afectan a los mediadores (corredo-
res y agentes):

A.- INFORMACION

La nueva normativa considera como
uno de sus pilares basicos la protec-
cién al cliente, ampliando considera-

blemente la informacién que se le debe
facilitar. Esta obligacion es exigible
desde la entrada en vigor y debe facili-
tarse con cardcter previo a suscribir la
poliza o con ocasién de la prérroga. Se
puede resumir de la siguiente forma:

a) Aplicable a todos los seguros
(excepto a los de grandes riesgos).
eInformacion general sobre el
mediador. Ademads de facilitarle
todos los datos que se exigian con la
anterior normativa (identificacion,
direccidn, si se ofrece asesoramiento
o se esta obligado en exclusiva con
una o varias entidades y el nombre
de las entidades, procedimientos
de quejas y solucién de conflictos,
de tratamiento de datos personales,
registro, participaciones en asegura-
doras o estas en ellos superiores a
un 10%, si se realiza asesoramiento
o estd obligado con una o varias
aseguradoras o no estd obligado
exclusivamente y no realiza asesora-
miento), como novedad principal se
debe facilitar informacién sobre:
* Remuneracion. El tipo (si es
comisién, honorarios, otro tipo o
mixta) y la cuantia (en el supuesto
de que sean honorarios, su importe
o su método para calcularlos).
* Asesoramiento (para los corre-
dores). Si se facilita asesoramiento
(basado en un analisis objetivo y
personalizado sobre la base del
analisis de un ntimero suficiente de
contratos), se realizara una reco-
mendacion personalizada, en la que
se explique por qué un producto




concreto satisfara mejor las exigen-
cias y necesidades del cliente.

* Si se actla en representacion
del cliente o se actia en nombre y
por cuenta de la entidad asegura-
dora (y si estas contractualmente
obligado o autorizado y con cual/
es).

* Informacion objetiva y pertinente

acerca del producto del seguro, en
base a las informaciones obtenidas
del cliente, sus exigencias y necesi-
dades, de modo que pueda tomar
una decisién fundada.
Toda la informacién indicada ante-
riormente debe entregarse, como
norma general, en papel (aunque
se permiten dos excepciones). Los
mediadores deberan poder acreditar
que han cumplido con todas estas
obligaciones exhaustivas de infor-
macion en cada una de las pdlizas
en las que intervengan (y en sus pro-
rrogas si hay modificaciones) y como
minimo durante seis afios desde que
finalice el contrato de seguro. En
caso de incumplimiento reiterado de
las obligaciones de informacién (que
seria el supuesto de no poder acredi-
tar haber cumplido con las mismas),
ademads de que se puedan reclamar
responsabilidades profesionales y
exponerse a indemnizaciones por
dafios y perjuicios, las posibles san-
ciones son extremadamente severas
(incluso con la cancelacién de su ins-
cripcion o multas econdmicas muy
elevadas).

Por tanto, para no “morir en el
intento” seria conveniente establecer
un protocolo de actuacién a seguir

por todos los empleados o colabora-
dores, con las siguientes medidas:

1. Confeccionar unos modelos estan-
darizados (que pueden ser sumi-

nistrados por los Colegios de
Mediadores a través de sus gabine-
tes juridicos) que recojan toda la
informacién.

Informar al cliente. Para acre-
ditar la entrega y evitar generar
tanto papel (copia firmada para el
mediador y copia para el cliente),
se puede recurrir a alguna de las
dos excepciones previstas en la
normativa (“soporte duradero” o
“pagina web”), siempre y cuando
al cliente se le haya dado la opcién
de elegir el medio de entrega y asi
lo haya elegido.

En cuanto a la pagina web con-
sidero no es la opcién mas ade-
cuada, dado que su confeccién y
mantenimiento puede ser com-
pleja y costosa, puesto que ha de
garantizar que la informacién per-
manezca el tiempo que razona-
blemente necesite el cliente para
consultarla (que deberia ser, al
menos, los seis afnos indicados).
Por tanto, la forma maés préctica,
sencilla y econémica (para el
mediador y el medio ambiente)
seria el “soporte duradero”, como
por ejemplo, mediante la remision
de un correo electrénico (siempre
y cuando el cliente disponga de
una direccién) en el que se facilite
toda esta informacion en formato
“pdf”, solicitandole al cliente la
confirmacion de la recepcion por
el mismo medio.

Guardar inmediatamente el justifi-
cante de entrega (y el correo del
cliente con la confirmacién de la
recepcién, en el supuesto de que
nos lo envie) de toda la documen-
tacion en un registro bien por dia
bien por cliente, para su facil loca-
lizacién y recuperacion.

e —NR

b) Aplicable a los seguros de “no
vida” (segun listado del Anexo I de
la Ley 20/2015).

- “Documento de informacién pre-
via”. El mediador deberd facilitar un
documento normalizado (elaborado
por la aseguradora o el corredor en el
supuesto de que haya disefiado el pro-
ducto*), en el que se facilita informa-
cion resumida del producto. Vigente
desde el Reglamento de ejecucién de
la Comisidén europea de 11/8/2017.

*Cuando la Ley refiere a la elaboracion
del documento por parte del media-
dor “cuando sea éste el que disefie
el producto de seguro”, se dard en
los supuestos en los que, a peticion
del mediador, la aseguradora incluya
condiciones en el contrato de seguro
que hasta el momento no ofrecia o
bien que el mediador hubiera conse-
guido que la compaififa asegurara un
riesgo que hasta el momento tampoco
ofrecia; lo cual determinaria que el
mediador es el que verdaderamente
ha disefiado el producto de seguro en
atencién a las necesidades del cliente.

¢) Productos de inversion basados

en seguros (segun la definicién del

art. 128.17).

Como complemento, en los productos

de inversion basados en seguros, se

debe entregar:

® Cuando se ofrezca asesoramiento,
el mediador debera informar si
entregaran al cliente evaluacio-
nes periddicas de la idoneidad del
producto, asi como orientaciones y
advertencias sobre los riesgos del
producto, ademas de los costes y

Pasa a la pdgina 26
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1o ASESORIA

— -

El mediador de seguros
debera acreditar que los
fondos pertenecientes
a los clientes son
transferidos a través

de cuentas de clientes
completamente
separadas del resto de
recurso econémicos

del mediador, en las
que unicamente se
gestionen recursos
econdémicos de aquellos
(art. 136.4).
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gastos (desglosada y, al menos,
una vez al aflo).

® Cuando se produzca un conflicto
de interés y las medidas adoptadas
para evitarlos no sean suficientes
para garantizar que se eviten los
riesgos de perjuicio se informara
claramente al cliente.

® Cuando consideren, basandose en
la informacién facilitada, que el
producto no es adecuado para el
cliente, le advertiran.

® Cuando los clientes no faciliten la
informacion requerida o es insufi-
ciente, se les advertird de que no
estdn en condiciones de decidir si
el producto es el adecuado.

® Cuando se realice venta informada
(no asesorada) de determinados
productos no complejos se infor-
mard al cliente de que no es nece-
sario que evalten la idoneidad del
producto, asi como que no goza
de la proteccién de las normas de
conducta.

® Test de idoneidad (informacion
del cliente para determinar sus
exigencias y necesidades). Se le
debe facilitar.

d) Ventas combinadas y vinculadas.
Se entiende por venta combinada
cuando se ofrezca conjuntamente con
un contrato de seguro (producto prin-
cipal) otro servicio o producto auxi-
liar distinto y por venta vinculada
cuando el contrato de seguro sea el
producto auxiliar.

De forma general, en estas practicas,
se debe informar de que es una venta
combinada o vinculada, de los efec-
tos sobre el coste si no se contrata de
forma individual o se cancela antici-
padamente el seguro (no aplicable a
la mayor parte de los productos ban-
carios) y de las diferencias entre la
oferta conjunta o por separado.

Y en particular, para las ventas com-
binadas, se debe informar al cliente si
los distintos componentes se pueden
adquirir por separado, ofreciendo una
descripcion de los diferentes compo-
nentes y costes y gastos de cada uno
de ellos por separado. Igualmente si
el riesgo o la cobertura del seguro
son diferentes en caso de su comer-
cializacion por separado, el media-
dor deberad facilitar una descripcion
de los diferentes componentes y en
qué manera se modifica el riesgo o la
cobertura.

e) Distribucion mediante paginas
web o otras técnicas de contratacion
a distancia. (comparadores, agrega-
dores, venta telefdénica,..)

La nueva normativa obliga a que
estas modalidades de distribucién
se realicen bajo la forma juridica del
mediador de seguros, debiendo ela-
borar politicas escritas que garanticen
su transparencia, debiendo incluirse
en la pagina web y con un contenido
establecido en la nueva normativa de
informacion. Ademds, debe remitirse
la informacién inmediatamente tras
celebrarse el contrato.

B).- PRODUCTOS DE INVERSION

BASADOS EN SEGUROS

Ademas de la informacién expuesta,

se exige en la nueva normativa que los

mediadores que los distribuyan:

1. Prevencién conflictos de interés.
Se deben adoptar medidas para
prevenir los conflictos de interés
que puedan afectar a los clientes,
tendentes a su deteccion asi como
medidas organizativas para impe-
dirlos.

2. Honorarios. Cuando se realice
asesoramiento de forma indepen-
diente basado en un analisis obje-
tivo y personalizado (corredores)
solo se pueden percibir honorarios
del cliente.

3. Andlisis de adecuacién o de
necesidades. Con cardcter pre-
vio, cuando no se ofrezca ase-
soramiento (ventas informadas)
obtendra informacion del cliente
sobre sus conocimientos y expe-
riencia para analizar si el producto
es el adecuado.

4. Andlisis o test de idoneidad. Tam-
bién con caracter previo y cuando
se ofrezca asesoramiento (ventas
asesoradas), ademads del analisis
de adecuacién se deberd recabar
informacion del cliente para deter-
minar sus exigencias y necesida-
des.

5. Registro entre el mediador y la
entidad aseguradora. Recogera el
documento acordado entre ambos,
en el que se recojan los derechos y
obligaciones de las partes y resto
de condiciones con arreglo a los
cuales prestardn sus servicios al
cliente.

C).- CUENTAS SEPARADAS
Para esta obligacion se dispone de un
plazo mdximo de adaptacién de tres



meses, es decir, hasta el 6/5/20. Se
debe acreditar la separacién completa
entre las cuentas de clientes y los recur-
sos econdmicos del mediador.

Pese a que hay algunos profesionales
que sefialan que se trata de cuentas
contables y no bancarias, la polémica
puede surgir porque la redaccién que
le ha dado el Gobierno para la tras-
posicion de la Directiva no es del
todo acertada, al no ser estrictamente
literal la traduccién que se ha hecho
del texto original. Asi, la Directiva
habla de “dinero de clientes” (cus-
tomers monies) mientras que nues-
tro texto indica “fondos de clientes”.
Entiendo que los términos “fondos”
y “dinero” llevados al plano econd-
mico son sindénimos y el hecho de que
ambos textos hablen de “transferir” se
entiende referida a una operativa ban-
caria consistente en el traspaso, ingreso
o abono de haberes en una cuenta ban-
caria.

Ademads, el mediador de seguros es
una actividad empresarial y, como tal,
estd sujeta a la llevanza de contabilidad
(conforme al Real Decreto 764/10 de
11 de junio, por el que se desarrolla la
Ley 26/2006, de 17 de julio, de media-
cion de seguros y reaseguros privados
en materia de informacion estadisti-
co-contable y del negocio, y de com-
petencia profesional). Si se introduce
como novedad en la directiva y, con-
secuentemente en la trasposicién de la
misma en nuestro ordenamiento, sera
porque con anterioridad no se exigia.
En definitiva, considero que se trata de
cuentas bancarias.

Por tanto, para el cumplimiento de esta
obligacién seria aconsejable tener, al

menos, dos cuentas bancarias, una para
el negocio (recibos de luz, agua, némi-
nas, honorarios, alquiler/hipoteca,...)
y la otra para los clientes (primas para
liquidar a las aseguradoras; extor-
nos de primas; indemnizaciones para
clientes y demds importes en los que el
mediador sea un mero interlocutor de
la operacién).

D) COLABORADORES EXTERNOS

Se deberan revisar los contratos suscri-
tos para que se incluyan correctamente
las modificaciones que les afectan en la
nueva normativa, en concreto, la exi-
gencia del cumplimiento de los requisi-
tos de honorabilidad comercial y profe-
sional, asi como la obligacién de incluir
en el contrato los extremos sobre pro-
tecciéon de datos de caracter personal
previstos en el Reglamento europeo de
tratamiento de datos personales relati-
vos al encargado de los datos. Ademas,
es previsible que tengan que comple-
mentar sus actuales niveles de forma-
cién cuando se dicte la normativa de
desarrollo sobre esta materia.

Con respecto a la Ley 26/2006 resaltar
que ésta prohibia que un colaborador
externo de un agente exclusivo pudiera
colaborar con otros agentes exclusi-
vos de otra entidad aseguradora. Sin
embargo, la nueva regulaciéon tnica-
mente previene que el colaborador no
pueda colaborar con otros mediadores
de distinta clase omitiendo la anterior
casuistica; por lo que ahora esta figura
puede mantener un contrato de cola-
boracién con otro agente de distinta
compaiiia (teniendo en cuenta que no
podra simultaneamente colaborar con
otro mediador de distinta clase -corre-

dor o agente vinculado).

E) FORMACION

Si bien se prevé en la nueva norma-
tiva un cambio en la formacién de
los distintos intervinientes, la misma
se debera desarrollar reglamentaria-
mente.

E) CARTAS DE CONDICIONES Y CON-
TRATOS DE AGENCIA

La transposicién de la Directiva esta-
blece que los contratos suscritos con
las aseguradoras con anterioridad a
su entrada en vigor permaneceran en
vigor en todos sus términos, antigiie-
dad y condiciones, sin perjuicio de las
necesarias adaptaciones que corres-
pondan a las nuevas obligaciones de
informacién y normas de conducta. Por
tanto, en principio, no seria necesario
celebrar nuevos contratos con las enti-
dades aseguradoras, debiéndose ana-
lizar cuidadosamente si con la excusa
de la adaptacién a la nueva normativa
se empeoran las condiciones contrac-
tuales pactadas en perjuicio de los
mediadores, como alguna aseguradora
pudiera caer en la tentacion.

F) SEGURO DE RESPONSABILIDAD
CIVIL

Se debera adecuar las cuantias del
seguro en los corredores a las estable-
cidas (al menos 1.300.380 euros por
siniestro y, en suma, 1.924.560 euros
para todos los siniestros correspondien-
tes a un determinado afio). Y en el caso
de que un agente disponga de pdliza
de responsabilidad civil debera hacerlo
constar en la informacioén previa a faci-
litar al cliente.
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La presidenta del Consejo de
Colegios Profesionales de Media-
dores de Seguros de la Comuni-
dad Valenciana y del Colegio de
Valencia, Monica Herrera, junto
con el presidente del Colegio de
Castellén, Antonio Fabregat, y
miembros de la junta de gobierno
de los tres Colegios autonémicos,
mantuvieron una entrevista de
trabajo con José Vicente Soler,
que el pasado mes de enero fue
nombrado director general de
Economia Sostenible de la Gene-
ralitat Valenciana.

EL NUEVO DIRECTOR GENERAL DE ECONOMIA
SOSTENIBLE VISITA EL CONSEJO AUTONOMICO

El encuentro se celebrd en las
nuevas instalaciones del Colegio
de Valencia y sirvié para presen-
tar al nuevo director general el
trabajo de los tres colegios y del
consejo autondémico. Particular-
mente, los presidentes incidieron
en los contenidos del Foro Inter-
nacional del Seguro celebrado los
dias 3 y 4 de marzo Eusebio Cli-
ment, presidente del Colegio de
Alicante, que excusd su asistencia
por motivos de salud, mantuvo
el encuentro protocolario en el
marco de Forinvest.

EL CONGRESO MUNDIAL
MEDIADORES EN VALENCIA
SE APLAZA A 2021

El Consejo General de los Colegios de Mediadores de
Seguros ha acordado aplazar un afio la celebracion del
Congreso Mundial previsto para el proximo mes de junio
en Valencia. La medida ha sido acordada por unanimi-
dad por la Comision Permanente de la institucion, ante la
situacion sanitaria generada por el coronavirus.

Tras la expansion del covid-19 a nivel mundial y la incer-
tidumbre que genera la fecha en la que finalmente se
levantaran las medidas restrictivas en los distintos pai-
ses, se ha acordado aplazar un afio la celebracién del
Congreso Mundial en Valencia. De igual manera, la WFII
(Federacién mundial de intermediarios de seguros) ha
decidido aplazar, también un afio, la celebracién de su
encuentro anual previsto en estos dias, en Singapur. Asi,
por tanto, serd el afio que viene, en estas mismas fechas,
cuando el Consejo General asuma la Presidencia de la
WEFII, en representaciéon de COPAPROSE, manteniendo
el cargo de presidente entrante durante todo este afio.
Por consiguiente, se aplaza para el afio que viene, igual-
mente, la celebracién del XXVIII Congreso Panamericano
de COPAPROSE que iba a tener lugar en el marco del
Congreso Mundial, en Valencia.

El Consejo General informa que continuara con la orga-
nizacion y desarrollo del Congreso Mundial tal y como
estaba planteado de inicio, manteniendo la celebracién
en el Palacio de Congresos de la ciudad de Valencia y
fijando las nuevas fechas, los dias 17 y 18 de junio de
2021.
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VALENCIA RENUEVA
SU PROTOCOLO DE
COLABORACIGN CON LAGUN
ARO

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia
y Seguros Lagun Aro firmaron la renovacion de su protocolo.
En el acto estuvieron presentes Fernando Urquiza, director
del canal Mediacién e Instituciones de Seguros Lagun Aro,
y Monica Herrera, presidenta del Colegio de Valencia. Tam-
bién particip6 Lauren Arauco, director de la zona Mediterra-
neo de la entidad y, por parte del Colegio, el vicepresidente
Jorge Benitez, el tesorero Francisco J. Martinez y el gerente
Rafael Perales. Desde Lagun Aro hacen una valoracién “muy
positiva” de esta renovaciéon con el Colegio de Valencia.
“Desde el CMSV hemos obtenido la mejor atencién personal
y una respuesta muy profesional con todas aquellas cuestio-
nes en las que hemos solicitado su participacién y apoyo”,
explica Lauren Arauco.



“EL COLEGIO DE VALENCIA ES EL
LUGAR IDONEO PARA FAVORECER
LA COLABORACION ENTRE LOS
PROFESIONALES Y LA ENTIDAD"

Consejera Ejecutiva de Mutua Levante

y e

Elena Turridon, consejera de Mutua
Levante y miembro del Comité
Ejecutivo de la entidad y Jorge
Tomas, director comercial, fir-
maron el pasado 6 de febrero la
renovacion del protocolo de cola-
boraciéon que mantiene la enti-
dad con el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valen-
cia. Representaron a la institucion
la presidenta, Mdnica Herrera, y
el gerente, Rafa Perales.

¢Cual es la valoracion que Mutua
Levante realiza de las relaciones
con el Colegio de Valencia?

Muy satisfactoria. Uno de los prin-
cipales activos de Mutua Levante
son sus mediadores y el Colegio de
Valencia es un punto de encuentro
de la mediacion. El lugar idéneo
para favorecer la formacién y la
colaboracién entre los profesionales
y la Entidad.

¢Qué actividades llevaran a cabo
con el Colegio tras la renovacion
del protocolo?

Principalmente actividades formati-
vas. Es fundamental estar muy pre-
parado para desenvolverse con éxito
en un entorno como el actual muy
competitivo. Aunque tampoco des-
cartamos iniciar otro tipo de accio-
nes culturales y sociales, a través
de Fundacion Mutua Levante, para
contribuir al desarrollo personal de
los mediadores.

¢Qué supone la mediaciéon para
una entidad tan arraigada al terri-
torio como Mutua Levante Segu-
ros?

Para Mutua Levante la mediacién es
una sefa de identidad. No se enten-
derian ni la propia existencia de la
Entidad ni los valores de la misma
(proximidad, calidad de atencién y
profesionalidad) sin los mediado-
res. Es por eso que, sin descartar
otros tipos de distribucién, apuesta
decididamente por los mediadores
ofreciéndoles: atencién, formacion,
productos adaptables y herramien-
tas que facilitan la movilidad y usa-
bilidad de la informacién.

BERKLEY
FIRMA CON EL
COLEGIO DE
VALENCIA POR
PRIMERA VEZ

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Valencia ha incorporado
a su némina de entidades
colaboradoras a la asegura-
dora Berkley Espafia, que el
pasado 19 de febrero firmé
el protocolo de colaboracion
en las instalaciones colegia-
les.

Angel Macho, director de
Negocio de Berkley Espaiia;
Miguel Albelda, responsable
de Desarrollo de Negocio de
Levante y William Stemp,
responsable de Desarrollo de
Negocio de Catalufia, Balea-
res y Aragon, estuvieron pre-
sentes en el acto con Mdnica
Herrera, presidenta del Cole-
gio de Valencia.

Para Macho, este protocolo
“permitird llegar a un mayor
numero de corredores de la
zona de Levante, dandonos
a conocer mas y mejor en
la provincia”. El director de
Negocio de Berkley Espafia
sefialé que el objetivo de la
entidad es “ser la asegura-
dora con la que més fécil se
trabaje, gracias a BE-Net y a
la conectividad EIAC que ya
tenemos en marcha”.
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

ZURICH AGRADECE
EL PREMIO CASCO
AL COLEGIO DE
VALENCIA

Una representacién de Zurich visitd
el miércoles 5 de febrero las insta-
laciones del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
para agradecer la concesion, el pasado
mes de junio, del premio Casco a la
entidad, comandadada por Vicente
Cancio, CEO de Zurich Seguros, junto
con Carlos Palos, Director de Ven-
tas y Distribucién; junto con Marga
Gabarré Directora de Finanzas, Trans-
formacién y Tecnologia; y Vicente
Segrelles, Director Territorial de la
zona Levante. La presidenta, Modnica
Herrera, encabezdé la representacion
del Colegio, que también estuvo inte-
grada por el vicepresidente Jorge
Benitez; la secretario Eva Bayarri,
y los miembros de la comision de
corredores Philippe Marugan y Cesar
Barrén.

La representacion de la junta de
gobierno del Colegio presentd al Sr.
Cancio y al resto de la comitiva de
Zurich las nuevas instalaciones cole-
giales, y explicaron las acciones que
se llevan a cabo desde las diferentes
comisiones de trabajo. Mdnica Herrera
puso de manifiesto el gran trabajo que
la entidad esta llevando a cabo en
relacion al colectivo de los mediadores
profesionales de seguro, motivo por el
cual se le concedié el galardén. Segin
Herrera “para el Colegio de Valencia
es un honor recibir al director general
de una entidad como Zurich en nues-
tras nuevas instalaciones, que pone-
mos a disposicion de todo el sector
para propiciar la mejora continua de
todos los que lo hacemos posible”.
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FALLECE PEDRO VIDAL BIALCANET,
EXPRESIDENTE DEL COLEGIO DE VALENCIA

Pedro Vidal Bialcanet, expresidente
del Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia, fallecié el
pasado 27 de febrero en Alzira, su ciu-
dad natal, a los 80 afios. Vidal presidi6
la institucion colegial entre los afios
1991 y 2000, y el Colegio de Valencia
le rindi6 homenaje en 2018, al ser el
Unico colegiado que se mantuvo como
tal durante 50 afos, desde el mismo
momento de la fundacién, en 1968.

En el acto de homenaje Vidal recordé
que la profesiéon de mediador profesio-
nal de seguros “es maravillosa porque
te permite apoyar a las personas en
sus momentos dificiles”. No en vano,
tuvo un papel clave en la coordinacion
con el Consorcio de Compensacion de
Seguros tras las catastréficas inunda-
ciones que asolaron Alzira en 1982.

Ademas, en el afio 2002 el ayunta-
miento de Alzira le concedio la Insignia
de Oro de la ciudad, en reconocimiento
a su intenso compromiso con la vida
asociativa de la capital de la comarca
de la Ribera Alta.

Monica Herrera, presidenta del Colegio
de Valencia, destaca “la gran categoria
personal, moral y profesional de Pedro,
que demostrd tanto en su etapa como
presidente como en todos y cada uno
de sus dias como profesional en activo”.
Para Herrera, “Pedro encarnaba todo
aquello que debe ser un mediador
de seguros, como la entera cercania
con sus clientes y vecinos, que pudie-
ron comprobar de primera mano con
sus desvelos en 1982 para que todos
los afectados por las inundaciones de
Alzira cobraran su indemnizacién”.

MAS DE 300 CORREDORES PRESENTES EN
LA CUMBRE DE MEDIADORES EN VALENCIA

Valencia acogi6 la cumbre de mediadores que bajo el lema “Crecimiento y
transformacién en un sector patas arriba” reunié a mas de trescientos corre-
dores para debatir el presente y futuro del sector de la mediacion.

Profesionales de la talla de Angel Blesa — Director General de Codeoscopic -,
Gonzalo Iturmendi — Socio Fundador de G. Iturmendi & Asociados -, Fran-
cisco Lara — Director General de Pelayo, Luis Badrinas — CEO de Community
of Insurance y CEO de Barcelona Health Hub y José Antonio Vargas — CEO
de Summa Smart Company -reflexionaron sobre los diferentes retos que

afectan al negocio de mediacion.

Monica Herrera, Presidenta del Colegio de Valencia, inaugurd la sesién que
cont6 con el testimonio de David Casinos extraordinario deportista con mas
de 19 oros ganados en los mayores eventos deportivos a nivel mundial.
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SANITAS EN VALENCIA SE VUELCA
EN LA GESTION DE LA EMERGENCIA

SANITARIA POR LA COVID-19

Sanitas

Sanitas y sus empleados
estan trabajando al servicio
de la sociedad espafiola y
colaborando con las autori-
dades sanitarias para frenar
lo antes posible la pandemia
de la COVID-19. Nuestros
recursos contribuyen a ese
esfuerzo colectivo.

En este sentido, y siguiendo
las recomendaciones de las
autoridades sanitarias, Sani-
tas ha suspendido las con-
sultas e intervenciones no
urgentes. Los médicos de
los centros Milenium estan
prestando servicios en otros
puestos donde son necesa-
rios como las urgencias, las
plantas hospitalarias, los
servicios de videoconsulta
-que han sufrido un notabili-
simo aumento de demanda-,
la atencién telefonica a los
clientes de la entidad o las
residencias gestionadas por
Sanitas.

Actualmente, en el Centro
Milenium de Valencia cuenta
con mds de 70 profesionales
conectados por videocon-
sulta con los clientes que lo
precisen para todas las espe-
cialidades médicas, ademas
de méaxima atenciéon con
programas especificos a las
mujeres embarazas y futu-
ros padres. Asimismo, se ha
potenciado la ayuda telefé-
nica a las personas mayo-
res, colectivo mas sensible,
activando y reforzando el
equipo de Psicologia que
atiende por Videoconsulta.
Desde finales de marzo,
Sanitas ha decidido propor-
cionar la videoconsulta de
especialistas con caracter
temporal y sin coste alguno
a todos aquellos clientes
que no tenfan acceso a ella,
para que estén conectados
con cualquier especialista en
cualquier momento.

ALLIANZ FORMAASUS
MEDIADORES DE CASTELLON
PRESENTANDO SU PLAN
ESTRATEGICO DE VIDA

Allianz Seguros imparti6 el pasado 11 de febrero una jor-
nada en el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros
de Castellén presentando su Plan Estratégico de Vida.

El evento fue impartido por los Consultores Financieros
David Blanco y Sonia Llacer, también intervino el direc-
tor de sucursal de Castellén Raimundo Badenes.

El alrededor de 45 mediadores que asistieron al acto reci-
bieron, de forma practica y participativa, formacién sobre
los conceptos, tramites y el desarrollo de este Plan Estra-
tégico que se considera vital para lograr grandes éxitos
en la venta de productos de vida.

Con este tipo de jornadas, Allianz Seguros quiere incidir
en su sélido apoyo a la mediacién y su vocacién de ser-
vicio.

JORNADA FORMATIVA DE ALLIANZ EN EL
COLEGIO DE VALENCIA

El equipo de la direccién comercial de Levante de Allianz
participd el pasado 19 de febrero en una sesién forma-
tiva celebrada en el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia. La formacion corrié a cargo de
Eduard Armaches, responsable de clientes y mercados de
Allianz, junto con Ignacio Ripol, director comercial de
levante, y Javier Salaverria, responsable de la Oficina de
Desarrollo Comercial Levante de la entidad.
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1, NOTICIAS DEL SECTOR

LOS MEDIADO

)E LA COMUNIDAD

VALENCIANA HAGEM.ERENTE A LA CRISIS DE LA

COvID-19

La pandemia producida
por la covid-19 ha puesto
a la poblacion mundial
ante un nuevo paradigma
social y econdmico. Ante
este colosal reto hemos
querido dar a conocer
como se ha vivido entre
los mediadores de
seguros el confinamiento
producido por el estado
de alarma, y como
nuestros mediadores

y sus clientes han
afrontado estas nuevas
circunstancias.
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Desde MEDIADORES DE SEGUROS nos hemos
puesto en contacto con los colegiados
Gerardo Fortuiio (Castelléon), Maril6
Cervento (Alicante), Cristina Car-
mona (Castellon), Pedro Antén (Ali-
cante), Salvador Tarazona (Valencia) y
Eduardo Palmero (Valencia), que desde
su confinamiento han tenido la amabi-
lidad de atender a nuestra llamada y
ofrecernos una foto fija de como han
vivido estos dias dificiles, de intranqui-
lidad extrema e inusitada.

Uno de los primeros retos a los que se
vieron obligados nuestros mediadores
fue el de adaptabilidad a las nuevas
realidades laborales para poder seguir
prestando un servicio de calidad a
los clientes. Desde que fue decretada
la alarma sanitaria el pasado 14 de
marzo, nuestros entrevistados tuvieron
que cerrar sus oficinas para mantener
la distancia social recomendada y aco-
modarse al teletrabajo desde sus pro-
pios lugares de confinamiento, lo que
no siempre fue facil al convivir con sus
familias. Una de las primeras medidas
que tomaron fue adaptar el horario de
atencion al cliente, “en las mismas con-
diciones y rapidez que se hace habitual-
mente y conseguir atender las necesi-
dades de nuestros clientes al cien por

b
)
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cien”, indica Gerardo Fortuno. Cada
uno de nuestros entrevistados vivié este
paso excepcional al teletrabajo de una
una manera, aunque todos ellos con el
denominador comun del buen servicio
al cliente. A Maril6 Cervento, por ejem-
plo, la nueva realidad, le obligé dar un
servicio casi de 24 horas de manera
telemdtica para solucionar los proble-
mas que pudieran tener los clientes y
evitar su desplazamiento. Una situacién
diferente vivié Cristina Carmona, que
tuvo que adecuar su sistema informa-
tico a la nueva realidad y seguir man-
teniendo el mismo servicio y la misma
calidad que daba presencialmente en
sus oficinas de Castell6n y Benicassim.

Eduardo Palmero, por su parte, vivio
una realidad en la que no solo tuvo que
adoptar el sistema de teletrabajo para
sus dos oficinas de Alginet y Benifai
como agencias exclusivas de seguros,
sino que también tuvo que estructu-
rar el resto de servicios que presta
como asesoria fiscal, laboral, juridico
y contable. Una adaptacién que fue
rdpida y nada traumadtica dado el alto
nivel de automatizacién de procesos y
comunicacion con los clientes que ya

Sigue en la pdgina 38
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Viene de la pdgina 36

tenia implementado en ambas ofici-
nas. Ademads, como bien indica, “esta
automatizacion nos ha beneficiado en
la adaptacién excepcional a este estado
de alarma de una manera rapida y
poder dar el servicio y apoyo a nues-
tros clientes. Hemos buscado alterna-
tivas y hemos cambiado las visitas por
videoconferencias, reuniones virtuales.
Hemos potenciado el portal del cliente
para recibir y enviar documentos, asf
como de aquellas herramientas telemd-
ticas que nos permitieran teletrabajar
desde casa para ser responsables con la
sociedad”, puntualiza Palmero.

Pedro Antén, ademds de prestar el ser-
vicio a sus clientes con la misma celeri-
dad y diligencia a través del teletrabajo,
aprovechd el confinamiento “para digi-
talizar ciertos procesos que con anterio-
ridad al estado de alarma sanitario por
la covid-19 no conseguiamos acabar
por exceso de trabajo administrativo,
como la organizaciéon de formacio-
nes internas de procesos de gestiéon de
acuerdo a nuestro sistema informatico,
las formaciones y configuraciones de
productos o el sistema de comunica-
cién con nuestros clientes a través de
la actualizacién de nuestras bases de
datos para que sepan que nos tienen a
su disposicion para ayudarles en lo que
nos sea posible”.

Salvador Tarazona, por su parte, ade-
mas de vivir el mismo proceso de
adaptabilidad a la nueva situacion de
teletrabajo que el resto de colegas cole-
giados, ha querido destacar la colabo-
racion de las compafiias aseguradoras
que, desde un primer momento, “nos
dejaron claras las premisas para como
reaccionar ante esta nueva situacion,
especialmente en caso de emisién y de
solucionar los siniestros o en la gestion
de las devoluciones y aplazamiento de
pagos”.

Todos los mediadores entrevistados
han destacado la efectividad del tele-
trabajo en el ejercicio de su actividad
profesional, lo que les ha permitido rea-
lizar un porcentaje muy alto de su acti-
vidad de manera telefénica o virtual,
especialmente en aquellas cuestiones
relacionadas con el acompafiamiento
al cliente, exceptuando las tareas espe-
cificas que han necesitado la firma de
algin documento, algo que todos solu-
cionaron de la manera mds diligente
posible. No obstante, como sefiala
Pedro Antdn, es evidente que el teletra-
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bajo no lo suple todo, “no puede cubrir
todas las necesidades que tenemos
puesto que en nuestras corredurias
atendemos a nuestros clientes de forma
personalizada, y una pantalla no puede
sustituir a una persona. No somos ni
comparadores ni agencias on line”.
Pero, como matiza Cristina Carmona,
el teletrabajo tiene algunas cuestiones
muy positivas porque “a los mediadores
nos ha supuesto una oportunidad para
cuidar nuestras respectivas carteras de
clientes, sobre todo en un momento en
que la venta es complicada”.

Una las cuestiones que mds preocupa al
sector asegurador es conocer el impacto
economico que el confinamiento y el
cese de actividad de sus clientes por
la covid-19 producira en sus ingresos.
Aunque es muy pronto para evaluar,
todos los mediadores entrevistados
han coincidido en prever un impacto
negativo a medio plazo en sus respec-
tivas carteras, ya que la mayoria de
sus clientes son pymes y trabajadores
auténomos. “Nuestros ingresos provie-
nen de una cartera de clientes que en
la mayoria de los casos son contratos
renovables. Hemos de ser conscientes
que muchos de nuestros clientes han
tramitado ceses de actividad y ERTEs,
lo que puede derivar en los préoximos
meses que tanto empresas como auté-
nomos y trabajadores pudieran tener
dificultades econémicas y se produje-
ran devoluciones de recibos o cancela-
ciones de contratos, lo que podria refle-
jarse directamente en una bajada de
nuestras facturaciones”, indica Eduardo
Palmero.

Ante esta posible avalancha de cance-
laciones, Salvador Tarazona nos alerta
del momento competitivo que puede
vivirse entre compaifiias aseguradoras,
esperando que “no suponga una gran
bajada de tasas que pueda afectar a los
resultados de las compafiias. Lo posi-
tivo que podemos sacar en claro de esta
situacion de excepcionalidad es el des-
censo de la siniestralidad en automoé-
vil, hogar y comercio, que beneficiara
al sector y a las cuentas de resultados
de todos los mediadores de seguros. No
obstante”, continua Tarazona, “hemos
de enviar a nuestros clientes mensa-
jes de tranquilidad y confianza, recor-
dando que todo esto pasara pronto y en
breve serd una anécdota. A los clientes
que nos devuelven algun recibo, hemos
de informarles de las facilidades que
nos han dado las compafiias asegu-
radoras para que aplacen el pago o lo

Pedro Antén

Marilo Cervento

Eduardo Palmero
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Cristina Carmona

Gerardo Fortufio

Salvador Tarazona

fraccionen. También hay que empa-
tizar con ellos y comunicarles que, en
estos momentos de incertidumbre,
estar asegurado y bien protegido es casi
una necesidad prioritaria, y mas ahora
que las compaiiias y los mediadores de
seguros estamos dando soluciones y
facilidades al cliente”.

El estado de alarma ha generado en
algunos clientes incertezas e intranqui-
lidad, especialmente en lo concerniente
a la cobertura durante este periodo tan
particular en el seguro de automévil y
en caso de accidente, pero como indica
Gerardo Fortufio, “el sector asegurador
se adelanté a difundir la informacién y
antes de surgir la duda ya tenian la res-
puesta, dandoles tranquilidad”.

El apoyo de las entidades colegiales es
fundamental durante todo este periodo,
particularmente en aquellas dudas o
incertidumbres que la excepcionalidad
generaba. Muy importante ha sido, tal
y como sefiala Eduardo Palmero, el
apoyo de los servicios juridicos de los
Colegios aclarando las dudas sobre la
cobertura del seguro de accidentes en
automoéviles. Por ejemplo, “el Colegio
de Valencia, en el que estoy colegiado,
reviso los contratos que pudieran resul-
tar dudosos e hizo un comunicado para
desmentir los bulos que circulaban,
respalddndose en las mismas compa-
fifas aseguradoras, lo que nos permitié
infundir tranquilidad a nuestros clien-
tes”. Por ello, “en situaciones como
las que hemos vivido”, subraya Tara-
zona, “es cuando te das cuenta de la
importancia de la colegiacion y saber
que cuentas con auténticos profesio-
nales dispuestos a ayudarte en todo
momento”.

El estado de alarma ha sido una autén-
tica prueba de fuego para la sociedad
en general. Se han vivido momentos
muy duros y dramdticos y ha sacado
de cada uno de nosotros la parte mas
solidaria. El sector asegurador no se ha
quedado al margen y los mediadores
de seguro han colaborado, cada uno en
la medida de sus posibilidades, bien en
la compra de material sanitario, como
hizo Marilé Cervento, o trabajando
desinteresadamente en la busqueda de
viviendas de alquiler al personal sani-
tario y fuerzas de seguridad para que
pudieran aislarse, como nos comenta
Cristina Carmona. Salvador Tarazona,
por su parte, colabor6 con la asociacién
Cojebro Camino Solidario y con Cruz
Roja. Un ejemplo mas del compromiso
de los mediadores de seguros.

REUNION VIRTUAL DE
LA JUNTA DEL COLEGIO
DE ALICANTE

I ") COLESID PROFESIONAL DE
@ NEDEADSELS O SEEUR0S
|y BT

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Alicante celebra
la junta directiva del mes de marzo
por video conferencia. Desde la
declaracion del estado de Alarma
el Colegio ha apostado firmemente
por el #TeleTrabajo para poder
contribuir de manera responsable
al confinamiento de la poblacién en
sus hogares.

Una junta celebrada a través de
Microsoft Teams en la que se ha
podido celebrar la junta con total
normalidad. Una situacion para la
que el Colegio estaba preparado
ya que hace meses este sistema
ya estaba operativo para ayudar a
quienes no podian desplazarse.

Los temas tratados en la junta prin-
cipalmente fueron el estado de
alarma y las repercusiones que en
el sector van a trascender, como
estan actuando las compaifiias y
Unespa respecto a las coberturas.
Con la declaracién del Estado
de Alarma el Colegio mantiene
el servicio a sus colegiados ope-
rativo a través del teléfono y del
correo electrénico y la propia web:
mediaseguros.es. Sus oficinas fisi-
cas se mantienen cerradas por
responsabilidad hacia los propios
trabajadores del Colegio y para
fomentar el teletrabajo que permite
seguir manteniendo los servicios.
El Colegio hace un llamamiento a
todos sus colegiados para que limi-
ten sus movimientos al mdximo y
mantiene su compromiso firme con
todos sus colegiados.
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¢Qué motivos le llevaron al sector
asegurador, con el que no tenia rela-
cién previa?

Mi relacién con el seguro es una histo-
ria muy larga que voy a tratar de resu-
mir. Me separé y tuve que buscarme la
vida, vi un anuncio en un periédico en
el que se decfa que necesitaban comer-
ciales para vender seguros. Tras verlo
llamé y me dijeron que fuera a hacer la
entrevista. Desde entonces ya llevo 20
afios en el sector asegurador.

Pese a que usted no cuenta con ante-
cedentes familiares, {tiene sucesion
al frente del despacho?

De momento estd mi hija que puede ser
una sucesora mia... si ella asi lo quiere.
¢Cuales son los ramos que mas tra-
baja en su despacho?

Principalmente nos dirigimos a pymes
y comercios, pero también trabajamos
mucho Hogares, Responsabilidad Civil
y también Autos.

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

El trato y agradecimiento del cliente
cuando ve que le intentas ayudar en
todo. Los clientes cada dia valoran més
un buen asesoramiento, y ese es nues-
tro trabajo.

¢Cuales cree que son las caracteristi-
cas diferenciales de un mediador de
seguros?

El mediador se involucra mas en los
problemas de los clientes e intenta
resolvérselo todo, ademas nuestros ase-
gurados saben que somos totalmente
independientes de las entidades ase-
guradoras, estamos para velar por los
derechos de ellos. Muy importante ase-
sorar adecuadamente sobre las necesi-
dades que puedan tener como profesio-

Belén Soler

Corredora de seguros. Monover

“ESTAR AL DIA ES UNA MARCA
PROFESIONAL QUE TE DIFERENCIA
DE LA COMPETENCIA ™

nales que somos del sector, confian en
Nosotros.

¢Cuando se unid al Colegio de Ali-
cante? ¢Qué motivos le llevaron a
ello?

2003 fue el afio que me colegié y los
motivos que me llevaron a ello, fue la
seguridad que me dieron. Tuve el con-
vencimiento de que, frente a cualquier
problema que surgiera, ellos estarian
ahi. Los Colegios Profesionales son de
una gran ayuda para desarrollar tu pro-
fesion.

¢Y cuando realiz6 el Curso Superior
de Seguros?

El curso lo inicié un poco antes de
colegiarme, concretamente en el curso
2002-2003.

¢Qué importancia le otorga a la for-
macion continua de su plantilla?

La formacién es muy importante. Tene-
mos que saber de qué hablamos para
intentar ayudar a nuestros asegurados
en lo que necesiten. Estar constante-
mente al dia es una marca profesional
que te diferencia de la competencia
mas autocomplaciente en formacién y
demostrarle al cliente que la competen-
cia estd desactualizada mientras que en
la oficina no lo estamos, marca la dife-
rencia, fideliza al cliente y refuerzas la
confianza que tiene en ti. Cuando no
tienes conocimientos solo puedes hacer
operaciones por precio y te conviertes
en un simple vendedor. Un buen pro-
fesional de seguros es asesor y para
asesorar hay que recibir formacién
continua, sobre todo en un mundo tan
cambiante como el que tenemos.

Decia Henry Ford (fundador de Ford)
“Solo hay algo peor que formar a tus
empleados y que se vayan...no for-
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“El mediador se
involucra mas en los
problemas de la gente
e intenta resolvérselo
todo”

marlos y que se queden”, o Derek
Bok (ex-rector de Harvard University)
que dijo “Si crees que la formacién es
cara...prueba con la ignorancia”.

¢Qué servicios colegiales emplea con
mayor frecuencia?

Los que mas utilizamos es la asistencia
con la DEC y las preguntas frecuentes
a la asesoria juridica, asi como las jor-
nadas y desayunos, que son muy ame-
nos y ademads hacen que nos conozca-
mos todos los colegiados. Compartimos
inquietudes, experiencias, todo esto nos
enriquece como profesionales.

¢Como animaria a los compaieros
que todavia no estan colegiados a
que den el paso?

A todos mis compafieros, a los profesio-
nales de verdad, les animaria a que se
colegiaran por la gran ayuda que nos
ofrecen sobre cualquier tema relacio-
nado con el seguro y a nosotros como
empresarios y auténomos. Ademads
estar colegiado es un referente de cali-
dad y prestigio.



Agente vinculado. Castellé de la Plana

“EL MEDIADOR ES UNA FIGURA
INDEPENDIENTE QUE DEFIENDE
LOS INTERESES DEL ASEGURADQ”

¢Como empezo en el sector asegura-
dor como opcidn laboral?

Mi trayectoria en el sector comenzd
en 1989 en una correduria familiar de
referencia y el 2001 decidi hacerlo de
forma independiente.

Usted es agente vinculado. ¢Qué
ventajas le encuentra a esta figura
de la mediacion?

Son varias, que las compaifiias no
siempre han entendido. En ocasio-
nes, las politicas de suscripcién impi-
den contratar un riesgo determinado
a un cliente que es integral y tienes
que darle soluciones para no perderlo.
También cuando hay un descontento
por la mala gestién de la compafifa y
te obliga a cambiar sus seguros a otra
compaiiia.

Pese a que trabaja todos los ramos
esta especializado en Comunidades.
¢Como llegé a esta especializaciéon?
Tenemos varios administradores de fin-
cas que colaboran con nosotros siendo
uno de ellos el mayor administrador de
Castellén y seguimos creciendo gracias
a nuestra especializacién en la contra-
tacién y la gestion de siniestros que
en este ramo tiene mucha frecuencia
debido a la tipologia del riesgo.
¢Sigue notando en su entorno las
malas practicas de los operadores de
bancaseguros?

Constantemente, y cada dia mas. En
estos momentos los seguros represen-
tan el 38% de sus ingresos y sigue en
aumento de una forma vertiginosa.
La banca no ofrece, sino que impone
la contratacién de un seguro para con-
ceder préstamos o renovar polizas de
crédito, coaccionando de forma verbal
para evitar asi posibles demandas de
los clientes. También suele aumentar

el tipo de interés si no contratas con
ellos.

La banca dispone de una informacién
privilegiada de los seguros de la com-
petencia (vencimiento, prima, sumas
aseguradas), que esta utilizando sin
impunidad y es totalmente ilegal para
ofertar sus productos que, por cierto,
en la gran mayoria de casos tiene
carencias que el cliente desconoce
como franquicia, omisién de cobertu-
ras para abaratar el coste del seguro,
descripcién del riesgo que no corres-
ponde a la realidad, etc.

La mala imagen que han sembrado en
los tltimos afios por sus actuaciones en
operaciones de préstamos hipotecarios
y las preferentes ahora se repite en la
contratacién de seguros. Ademads no
cuentan con personas cualificadas para
ofertar un seguro que proteja los inte-
reses del cliente, ya que lo tinico que
hacen es introducir los datos que les
pide el programa sin tener en cuenta
los factores que pueden influir en la
aplicacién de reglas de equidades e
infraseguros y, por ejemplo, cuando se
produce el siniestro se limitan a facili-
tarle un niimero de teléfono 900 6 902.

Creo que la Unica manera de parar al
sector bancario es la unién de todas
las asociaciones de seguros, invertir
en publicidad en medios de comunica-
cién, planificando una accidon conjunta
contra la banca para que se den cuenta
que la mediacion no esta dispuesta a
pasar por lo mismo, como ocurrié con
la cldusulas suelo en las hipotecas -que
como sabéis sigue ganando la batalla-
y evitar que en 4 afios la cuota que
ostenta la mediacion del 46% pase al
24% y en 10 afios desaparezca.

¢Qué deberia hacer la mediacion
ante este reto?

Los colegios juegan un papel muy
importante ante este problema que
se esta agravando. La tnica forma de
luchar contra la banca, que es el poder
economico de este pais, es unidos y
con medidas contundentes, presio-
nando al gobierno para que se acabe la
impunidad.

¢Qué cree que debe diferenciar al
mediador de seguros?

El mediador es una figura indepen-
diente defendiendo los intereses del
asegurado y estd formado y preparado
para resolver los problemas desde el
inicio de la contratacién de un seguro
hasta que se produce el siniestro, que
es la fase donde juega un papel impor-
tantisimo el mediador asesorando de la
forma mas correcta y honesta.

¢Qué motivos le llevaron a unirse al
Colegio de Castellon?

El hecho de poder disfrutar de una for-
macion constante, de asesoramiento
juridico y de proteccién de nuestra
figura.

Como agente vinculado, ¢cudles son
los servicios colegiales que emplea
con mas frecuencia?

Asesoramiento de nuestra figura, estar
al dia de cualquier cambio de la legis-
lacién, apoyo en herramientas que nos
ayuden a operar en la gestion diaria.
¢Cree que todos los mediadores
deberian estar bajo el paraguas del
Colegio?

Por supuesto, y mas en los momentos
que vivimos. Las exigencias del sector
para poder operar en seguros hacen
que estemos protegidos ante cualquier
circunstancia que pudiera perjudicar
nuestra profesion.

o 41



[0] RECOMENDACIONES/DIRECTORIO
GUIA PRACTICA DEL SEGURO ANTE EL COVID-19

FICHA:

Titulo: “Guia préactica del
seguro ante el COVID-19”

Autor: Abel B. Veiga

Edita: Aranzadi

Afo: 2020

ISBN: 978-84-1346-921-8
Precio: 25,26 € (eBook)

DIRECTORIO

La “Guia préctica del seguro
ante el COVID-19” es una
obra sobre tema novedoso,
que cuestiona los fundamen-
tos mismos del contrato de
seguro, dindmica pues ana-
liza los principales seguros y
precursora al exigir nuevos
y ciertos aseguramientos.

En este nuevo libro el pro-
fesor Veiga Copo intenta
dar respuesta a una serie
de interrogantes relaciona-
dos con el tema que cen-
tra y preocupa a toda la
humanidad en estos dias,
el coronavirus. Cuestiones
tales como: ¢Es una pande-
mia un riesgo asegurable?,
ées o son asegurables los
riesgos de dafios causados
por fuerza mayor, habida
cuenta de si podemos situar
bajo este paraguas a una
pandemia?, équé cubre el
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seguro en caso de pande-
mia declarada oficialmente?
¢y qué cubre si la misma
no ha sido declarada?, ées
lo mismo para el seguro y
sus coberturas el riesgo de
epidemia mds localizada
territorialmente, o por con-
tra el riesgo de pandemia y
con un alcance global? El
evento pandémico normal-
mente lleva a una exclusién
ab initio de cualesquiera
coberturas. ¢Existen seguros
epidémicos o de brotes en el
mercado? Declarada la pan-
demia, ¢sobrevenidamente
sigue existiendo el riesgo
para algunos seguros?
Todos estos interrogantes
tienen respuesta en este
ensayo sobre cuestiones
précticas que son de utilidad
para todos en este tiempo
de incertidumbre.
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