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INSTALACIONES

Despachos y salas de reuniones, con telé-
fono, fax, correo electrénico y fotocopiadora
para uso profesional de colegiados con sus
clientes, entidades aseguradoras, colegios
profesionales...

BIBLIOTECA

Biblioteca profesional, informes técnicos y
revistas del sector.

FORMACION

Curso Basico de Seguros, Curso Superior de
Seguros, Cursos Monograficos, Seminarios,
Jornadas Técnicas, Curso Peritacion
Judicial, Conferencias.

ASESORIAS

Fiscal, Juridica, Laboral, Informatica y Téc-
nica.

CONVENIOS DE

COLABORACION

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

ATENCION AL
CLIENTE

Departamento o servicio de atencién al
cliente o del defensor del cliente para atender
las quejas y reclamaciones formuladas por
los clientes de las Sociedades de Correduria
de Seguros segun establece la Orden
ECO/734/2004.

TARJETA

COLEGIADO

Identificacion colegial y ventajas significa-
tivas en empresas asociadas.
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PAGINAS WEB

Informacién profesional, legislacion, enlaces
con entidades y organismos de interés
para la actividad profesional, relacion de
colegiados... www.valenciaseguros.com
www.mediaseguros.es
www.mediadorescastellon.com

INFORMACION

Gerencia, secretaria administrativa, consul-
tas, circulares informativas, legislacion,
certificados, contratos de agencia, cartas
de condiciones, contrato colaboradores ex-
ternos, 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.

RELACIONES

PUBLICAS

Festividad de la Patrona, Premios “Casco”
y “LEstimat’”, Premios “Rotllo i Canya”,
Semana del Seguro, Semana Mundial,
Colaboracién con ONGs de la provincia
de Alicante, Relaciones con Instituciones y
otras Asociaciones Profesionales y Campa-
fias Publicitarias Institucionales.

PUBLICACIONES

Mediadores de Seguros, Revista del Conse-
jo Autonédmico (bimestral) y Aseguradores,
Revista del Consejo General (mensual).

CODIGO DE ETICA

Cédigo de Etica Profesional de los produc-
tores de seguros y reaseguros.

ConseJo be CoLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA



EDITOIRIAIL

La mejora continua,
nuestra clave

ANTONIO FABREGAT

Se acerca el periodo estival y el momento de hacer balance del curso, como tradicionalmente hacemos en
las cenas de la Patrona que realizamos en Valencia y Castellon, a falta del colofén anual que los compafieros
de Alicante realizan en noviembre en coincidencia con su Semana Mundial. Con independencia de aprovechar
esos momentos distendidos para reflexionar amigablemente sobre el presente y el futuro de nuestra profesion
me permito realizar aqui, en las paginas de nuestra revista, algunas consideraciones al trabajo del Consejo y
de los respectivos colegios durante los uUltimos meses.

Si por algo se ha caracterizado la actividad colegial en el periodo 2014-2015 es por la intensidad en la tarea
formativa y, particularmente, por algo que esta suponiendo un hito en nuestra profesion. La aplicacion practica
del Plan Estratégico de la Mediacion marcara un antes y un después en la forma en que los Mediadores, con-
cretamente los comparieros Corredores, llevan a cabo su trabajo. Con cuatro talleres realizados en Valencia y
dos en Alicante el PEM se esta revelando como una guia imprescindible para saber moverse en un entorno en
el que la competencia es cada vez mayor, y en el que los cauces de comunicacién con nuestros clientes son
muy diversos, por no hablar de la exigencia creciente que las personas a las que asesoramos nos imponen.

No es mala noticia esa exigencia, sino todo lo contrario. Supone una oportunidad Unica para hacer valer
nuestra caracteristica diferencial, que no es otra que la personalizacidn en el servicio en base al conocimiento
profundo de nuestros clientes y de los riesgos que desean cubrir. En linea con esto, y tal como se trat6 en la
pasada edicion del Foro Internacional del Seguro de Forinvest, la cuestion de los honorarios profesionales,
que en estas mismas paginas trata en un mas que recomendable articulo de nuestro compafiero D. Fernando
Nocedal. Conviene su lectura detenida y la generacién de un debate sobre su implantacién en determinadas
circunstancias, aunque lo principal sigue siendo que los clientes perciban y valoren la tarea de asesoramiento
y los servicios que un profesional de la Mediacion presta. Auguro que esta cuestion sera uno de los grandes
temas de debate en el sector en los préximos meses, junto con la bateria de modificaciones legislativas que
se han aprobado o estan en fase de tramitacion, como el nuevo Baremo de autos o la transposicion de las
directivas europeas sobre solvencia o intermediacién de seguros.

Tampoco quiero olvidar el gran trabajo que las comisiones de Formacion estan llevando a cabo en los
respectivos Colegios para mejorar la formacion de los profesionales en muy diversas cuestiones, tal como
también reflejan los contenidos de este nimero de Mebiabores DE SEGURos. Porque la formacion continua, y
nuestra propia autoexigencia, son las claves de nuestro futuro como actor principal de la industria del Seguro.
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TIENUR DIE POIRTAID/A

ENTREVISTA

PILAR GONZALEZ DE FRUTOS

PRESIDENTA DE UNESPA

“La generosidad de la pension se puede
resentir para sostener el sistema”

Reelegida como presidenta de UNESPA
este mes de junio Dia. Pilar Gonzalez
de Frutos responde en esta entrevista
exclusiva a numerosas cuestiones
de interés para el sector y para los
profesionales de la Mediacién.

¢Cual es la salud general del sector
asegurador espaiol?

La salud del seguro espariol es esplén-
dida. El sector encara la salida de la cri-
sis desde una posicion de solidez. Esto
es el resultado de una gestiéon prudente
y no especulativa. En estos afios de ad-
versidad econémica, el sector asegurador
no ha dado problemas. No ha abierto los
telediarios ni las portadas de los perio-
dicos. En su lugar, ha salido de la crisis
reforzado. En concreto, a cierre de 2014,
las entidades aseguradoras espafiolas tri-
plicaban las exigencias de solvencia que
establece la regulacion.

Durante los ultimos afios se han aten-
dido todos los compromisos adquiridos
con los clientes. Puntualmente. Es decir,
el seguro no ha generado quebraderos de
cabeza a sus clientes. Ha cumplido como
siempre cumple. Esto es un motivo para
sentirse orgulloso. Sobre todo si se tiene
en cuenta la dureza de la crisis de la que
parece que vamos saliendo poco a poco.
¢(Falta cultura aseguradora en la
sociedad espainola?

Se ha hecho mucho. El seguro ha ido
permeando a la sociedad espafiola en las
ultimas décadas. La presencia de ciertos
productos, como las pdlizas de automévi-
les, las de hogar o las de decesos, esta
muy extendida en los hogares. Pero que-

da trabajo por hacer, por supuesto.

Las cifras europeas todavia otorgan
al seguro espafiol un importante margen
de maniobra en su penetracién social. To-
davia tenemos un diferencial en nuestra
contra respecto de economias bastante
parecidas a la nuestra. Podemos avan-
zar, por ejemplo, a través de la adopcion
de instrumentos de prevision social com-
plementaria por parte de las empresas
en beneficio de sus trabajadores, o en el
desarrollo de férmulas de colaboracién
publico-privada en el ambito de la salud.
¢ Qué mecanismos se pueden poner en
marcha para resolver esta situacién de
desconocimiento?

Es fundamental dotar a la ciudadania
de una cultura financiera basica. El ciu-
dadano medio debe estar familiarizado

16|

con algunos conceptos esenciales sobre
finanzas porque habra momentos en su
vida que necesitara manejarlos. Debe
conocer qué es un tipo de interés, qué
quiere decir la palabra “franquicia”, por
qué los productos financieros ofrecen dis-
tintas rentabilidades, qué entrafia asumir
riesgo y qué supone contratar una garan-
tia... Por esa razon, estimamos que la
formacion es fundamental.

El sector asegurador tiene actualmen-
te varios proyectos en marcha destinados
tanto a publico adulto, como a los mas jo-
venes. La intencion es avanzar en dichos
proyectos.

En todo caso, no toda la labor pendien-
te estd en nuestra orilla. La Administra-

Pasa a la pdgina 8
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SENTIRSE SEGURO
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CUANDO SABES
EN QUIEN CONFIAR

Por eso, si confias en Caser Seguros, tus clientes confiaran en ti.
Porque trabajamos juntos para ofrecer la mejor opcion dentro

del mercado asegurador, con productos y Servicios que permiten vivir
con la tranquilidad de sentirse seguro en cualquier aspecto de la vida.

Caser

SEGUROS
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AGENTES Y
CORREDORES

AMPLIANDO LAZQS CON NUESTROS MEDIADORES
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Viene de la pdgina 6

cion Publica también puede favorecer la
cultura de prevencion y la transparencia
en general. ;A qué me refiero? Pues, por
ejemplo, al envio de una carta anual a los
ciudadanos por parte de la Seguridad So-
cial informandoles sobre la prevision de
sus derechos de pensién publica. Esta
carta, que otros Gobiernos de Europa ya
remiten a sus ciudadanos, permitira a la
gente conocer a cuanto ascenderan sus
ingresos en el momento de su jubilacion
y, de esta forma, podran tomar decisiones
informadas.

El pago de las pensiones va a ser, si no
lo es ya, uno de los grandes problemas
que ha de afrontar Espaia en los
proximos afnos. ;Se debe avanzar
hacia la colaboracion publico-privada
en esta materia?

La pension publica pervivira, lo que
se debate es si podra ser tan generosa
como hasta hoy. El envejecimiento de la
poblacién genera unas tensiones crecien-
tes sobre el sistema. Y como es conve-
niente asegurar el bienestar de los futuros
jubilados, es imperativo concienciar a los
adultos sobre la necesidad de ahorrar hoy
para el dia de mafiana.

La férmula actualmente vigente del
factor de revalorizacién de las pensio-
nes publicas define con claridad las tres
palancas que explican que el gasto en
pensiones crezca, se estanque o baje:
la variacién en el nimero de pensionis-
tas (I6gicamente, cuantos mas percep-
tores hay, mas se gasta); el impacto del
llamado «efecto sustitucion» (se tiende a
gastar mas porque las pensiones nuevas
son mas altas que las viejas que dejan de
pagarse por defuncion del beneficiario); y
la evolucion de la pensién media.

En cuanto se estudian estos tres fac-
tores, se hace rapidamente evidente que
el margen de actuacion de un Gobierno a
la hora de embridar el crecimiento del nu-
mero de pensionistas es muy bajo o nulo,
a menos que niegue derechos a quienes

| TEMA DE PORTADA |

ya los estan consolidando; y tampoco
puede controlar el efecto sustitucion pues
éste depende de una variable (la evolu-
cién histérica de los salarios) que esca-
pa al control de los reales decretos y las

leyes.

La conclusién de todo esto es que la
Unica palanca que un gobierno puede
controlar es la pension media; de lo que
se deduce que, en la medida en que la
demografia presione sobre el sistema, la
generosidad de la pension debera resen-
tirse si se quiere que el sistema sea sos-
tenible. Esta es la razén de que digamos
que el debate no es si se van a pagar a
las pensiones, que se van a pagar; sino
cual va a ser su cuantia.

Ese ahorro se puede canalizar a titulo
particular o en el marco de la empresa, be-
neficiandose con ello de las capacidades
de la mutualizacion colectiva. Es en este
Ultimo capitulo donde queda mucho por
hacer. Espafia debe emular a otros pai-
ses europeos y extender los instrumentos
de prevision social complementaria en el
ambito de la empresa. Actualmente, sélo
un 8% de los trabajadores (principalmen-
te, empleados de grandes compaiias)
disfrutan de estos instrumentos de ahorro
para la jubilacion. Fuera quedan quiénes
estan empleados por pymes y microem-
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presas. Ahi es donde se puede y se debe
avanzar. Hay que fomentar la creacion de
bolsas de ahorro privado que garanticen
el bienestar y la calidad de vida de nues-
tros ciudadanos en el momento de la jubi-
lacion. Para diversificar riesgos. Para no
depender en exclusiva de la marcha de la
hucha publica.

¢Estan las entidades preparadas para
las exigencias derivadas de Solvencia
1n?

Las entidades aseguradoras espafo-
las estan cumpliendo puntualmente los
pasos para amoldarse a Solvencia Il.
Pero como es légico, deben estar atentas
y ser rigurosas para alcanzar esa meta
que comienza a vislumbrarse. El nuevo
régimen europeo de evaluacién de ries-
gos y calculo de requisitos de capital en-
trara en vigor el proximo 1 de enero.
¢ Como se puede mejorar la experiencia
de compra del cliente en un sector tan
especial como el asegurador?

El camino esta trazado desde hace
muchos afios. Si hay un sector que ha
apostado e invertido en las ultimas dé-
cadas por procurar, medir, monitorizar y
mejorar la satisfaccion del cliente, ése
ha sido el sector asegurador. Entre otras
cosas por la migracién que ha realizado
desde un producto basicamente indemni-
zatorio a un producto prestador de servi-
cios. En esencia, el camino es la fideliza-
cion y la instrumentacion de herramientas
de satisfaccion del cliente. Un recorrido
que, como he dicho antes, hace tiempo
que el seguro comenzo a transitar.
¢Qué valoraciéon realiza del Plan
Estratégico de la Mediacién puesto en
marcha por el Consejo General de los
Colegios de Mediadores de Seguros?

Todas las iniciativas que buscan po-
tenciar la presencia de los mediadores,
como su nuevo plan estratégico, deben
ser vistas como positivas. El mediador
debe hacer valer ese plus de servicio
y asesoramiento que puede aportar al
cliente que contrata seguros.

Otra de las iniciativas que incumbe a

ConseJo be CoLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA
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Grupo Filhet-Allard

Aseguradoras y Mediadores es el proyecto EIAC. ;Cual es su grado
de implantacion en las Entidades?

Desde UNESPA, junto a las principales Asociaciones de la mediacion, -
se ha trabajado muy intensamente en este proyecto y se han concluido ya ‘
los formatos electrénicos. Actualmente, se trabaja en el seno de TIREA en
el proceso de implantacion.

Desde las entidades ¢qué valoracion se realiza del papel de los
Mediadores de Seguros en ladistribucion de productos aseguradores?
Los mediadores son colaboradores fundamentales de las entidades

aseguradoras. Estan ahi para asesorar al cliente, explicar el producto vy,
lI6gicamente, venderlo. Su labor es clave en el proceso de distribucion.

El siglo XXl estéa dibujando a un ciudadano expuesto a riesgos. Riesgos
que no siempre sabe como prevenir o mitigar. El mediador de seguros
aparece en este contexto como experto, capaz de entender no solo las
necesidades de la persona, sino la forma en que esa persona prefiere pre-
venir los riesgos a los que se encuentra expuesta. El mediador de seguros
es un profesional clave en el momento presente, y lo sera mas en el futuro.
¢Cual es el futuro de la Mediacion teniendo en cuenta la diversidad
de canales con los que tiene que competir?

Los mediadores de seguros tienen su razén de ser y, consecuentemen-
te, perviviran. De eso no tengo duda. Pero, efectivamente, la aparicién y
desarrollo de nuevos canales de venta les obligara a centrarse en aquellas
areas donde su labor constituya un valor afadido.

El desarrollo de las tecnologias de la informacion ha modificado pro-
fundamente varios sectores de la economia. Ahi estan los ejemplos de la
prensa, la industria cultural o el sector de viajes, por citar tres ejemplos.
El ciudadano medio consume ahora mas informacién que nunca, tiene
una videoteca y una discoteca (playlist la llaman ahora) mas extensas
que nunca, y se desplaza mas lejos y mas a menudo de lo que jamas ha
hecho en el pasado. Pero disfruta de todos estos servicios de una forma

completamente distinta de cémo lo hacia hace apenas 15 afios.
Sin embargo, tanto el sector de la prensa, como el del cine, el de la

musica o el de los viajes han tenido que reorientarse ante la llegada del
entorno digital. En el mundo del seguro esa transicion no esta tan avan-

zada, pero puede ser una cuestion de tiempo. Los mediadores deben ser

conscientes de lo que ha ocurrido en otras industrias y adelantarse a los EN SEGUROS

acontecimientos. Deben identificar su valor afiadido y sacarle el maximo

partido. :

Este afio se celebra el 50 aniversario del Consejo General. Como .

parte del sector, ¢ qué balance realiza UNESPA de este medio siglo de Wy ik ' 7 DE

existencia del 6rgano representativo de los Mediadores? . ) )
UNESPA da la enhorabuena al Consejo General de Colegios de Media-

dores de Seguros por su 50 aniversario. Desde la Asociaciéon considera-
mos positivo que las distintas fuerzas vivas del seguro cuenten con unos
interlocutores que defiendan sus intereses y hagan saber sus opiniones www.xXxenas egu r.e
sobre todo aquello que sea de relevancia. Como no podia ser de otra =R -

) 1 £\ -] f
manera, en UNESPA no podemos sino desear lo mejor para el Consejo y i | W [ S | L J L) |-.
esperar que nuestra relacion sea en el futuro tan fructifera y provechosa

como en la actualidad.

E E Sigucnos en

MEDIADORES DE SEGUROS m
=13
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ENTREVISTA
SERGIO ALONSO CARBO

DIRECTOR ZONA LEVANTE Y BALEARES DE PREVISORA GENERAL

| TEMA DE PORTADA |

[ESPECIAL SALUD]

“La clave pasa por orientar el servicio”

b 1 I'I',-"':‘n F

J |
- ’

¢Qué supone el ramo de Salud en la

cartera total de Previsora General?

El peso de cartera del ramo salud, que
supera los 5’6 millones de euros, con casi
7.000 sujetos protegidos, supone apro-
ximadamente el 34% sobre el total de la
cartera de Previsora General.
¢Cual ha sido la tendencia en la con-
tratacion de este tipo de productos?

Los ultimos datos publicados indican
un crecimiento en el nimero de asegura-
dos dentro del ramo salud, dato que de-
duce a pensar que la evolucién del ramo
continuara siendo positiva.

La saturacién de la sanidad publica
y los recortes que se estan efectuando,
pueden ser en la mayoria de casos, uno
de los motivos principales por los cuales
nos planteamos la contratacién de un se-
guro de salud privado. Ademas, la necesi-
dad de una atencién sanitaria mucho mas
rdpida y sin tener que preocuparnos de
las listas de espera o las prestaciones de
valor afiadido como centros de atencién
médica telefénica 24 horas, nos puede

llevar a pensar también en poder disponer
de un seguro médico. Estos factores pue-
den repercutir en el mercado de seguros
de salud privados incentivando su contra-
tacion.

¢Consideran que el ramo tiene margen
de crecimiento en el futuro?

El ramo salud tiene margen de creci-
miento pero creemos que una garantia de
éxito para las empresas del sector que co-
mercializamos seguros de salud privados
pasa por una clara orientacion al servicio.

Ante la situacion actual, dentro de un
mercado cambiante, destacar frente a los
competidores y saber detectar las necesi-
dades actuales de los usuarios es el va-
lor que marca la diferencia y abre nuevas
oportunidades en el mundo de los segu-
ros. Una manera de ofrecer un producto
de salud que destaque frente a la compe-
tencia no podra basarse en un servicio di-
ferente que garantice mayores coberturas
0 mejores primas, sino que debera ofrecer
un valor afiadido que dimensione los ser-
vicios que ya se ofrecen y que no focalice
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su punto fuerte solo en el precio.
¢Cuales son las caracteristicas que
definen sus productos de Salud?

Previsalud es la gama de productos de
salud que comercializamos en Previsora
General. Ofrecemos tres modalidades de
contratacion: Previsalud Basico, Previsa-
lud, que incluye cuadro médico y hospi-
talizacion y Previsalud Oro, que seria la
modalidad de reembolso. Las tres modali-
dades incluyen ademas acceso a los ser-
vicios del Club Salud.

Nos gusta destacar que permitimos la
contratacion de nuestros seguros de sa-
lud a nifios solos entre los 5 y 18 afios,
siempre que un adulto sea el titular de la
pdliza pero sin la necesidad de estar ase-
gurado. Ademas, seguimos manteniendo,
sin coste alguno para nuestros mutualis-
tas, la cobertura de proteccién de pagos
en toda la gama de productos de salud.

Por ultimo destacar que hemos amplia-
do los servicios que se ofrecen a través
del Club Salud en cuanto a medicina pre-
ventiva y medicina estética.
¢Qué papel tiene la Mediacion, en el
caso de Previsora General, en cuanto
a la comercializacion de productos de
salud?

Nuestros mediadores son la pieza cla-
ve en nuestra estrategia de distribucion.
Ellos son especialistas en asesorar e in-
formar a su cliente de cudl es la mejor op-
cion para cubrir los riesgos que necesita y
de prescribir el producto con las mejores
coberturas y que mejor les convenga. En
este sentido, nuestros valores hacia la
mediacion se fundamentan en el compro-
miso, la transparencia y cercania hacia
ellos asi como la prestacion de un servicio
basado en la mejora continua y en la inno-
vacion que les facilite y agilice su trabajo
diario en la venta de nuestros productos.
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ENTREVISTA
ROSA PEREZ
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JEFE DE REDES DIRECTAS DE ASISA

[ESPECIAL SALUD]

“En cinco aiios hemos triplicado el
numero de Mediadores de nuestra red”

¢ Como valora la compaiiia el trabajo de
las redes directas en la distribucion de

sus productos?

Los acuerdos con corredores y agentes
han sido decisivos para fortalecer la capa-
cidad de ASISA de competir y seguir cre-
ciendo. En los ultimos cinco anos, hemos
triplicado el niumero de mediadores y hoy
venden nuestros seguros 819 agentes ex-
clusivos y 695 corredores y 52 agencias lo-
cales. Esta evolucién nos ha permitido re-
dimensionar la red comercial, adaptarla a
las necesidades de la compaiiia, y ser mas
competitivos. Esto es especialmente rele-
vante en los colectivos, la parte del merca-
do que mas crece y en la que ASISA cada
vez tiene un papel mas relevante, en parte
por el trabajo que realizamos con las redes
directas, y en parte por nuestra capacidad
para adaptarnos a las demandas y nece-
sidades de cada colectivo. Por ultimo, las
redes directas nos han permitido también
crecer en ramos, como vida o accidentes,
claves en nuestra estrategia para diversifi-
car y fortalecer la cartera de clientes.
¢Qué supone la comercializacion a

travées de Mediadores en el total de
Asisa?

El afio pasado, las redes directas gene-
raron para la compafia mas de 160.000 al-
tas. Esta aportacion fue decisiva para cre-
cer un 10% en asegurados privados. Pero
la aportacion no es solo cuantitativa sino
también cualitativa. Hoy, nuestros produc-
tos son mas competitivos en el mercado
porque contamos con una red comercial
mas profesional y mas potente, que expli-
ca mejor lo que ofrecemos y que tiene mas
capacidad de adaptar nuestros seguros
a las demandas de los clientes. Por ese
caracter estratégico, seguiremos profundi-
zando nuestra relacion con los mediadores
y desarrollando los acuerdos que ya tene-
mos con Adecose o Fecor.
¢Qué balance realizan de su Plan de
Implantacién de redes locales?

ASISA, en los ultimos afios, ha cambia-
do su modelo comercial y hemos pasado
de la venta directa casi en exclusiva en
nuestras oficinas a contar con una red mu-
cho mas amplia. En este cambio de mode-
lo juegan un papel esencial las redes loca-
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les: ya contamos con 52 agencias y 695
corredores locales, que han sido decisivos
para fortalecer la capacidad de ASISA de
seguir ganando cuota en un mercado cada
vez mas complejo.

¢ Qué importancia tiene la formacion de
su red para Asisa?

La formacién es un elemento central
para que la red conozca nuestros produc-
tos y disponga de las herramientas nece-
sarias para llegar a los clientes y responder
a sus demandas. En paralelo, ASISA esta
realizando un esfuerzo para desarrollar
planes de carrera especificos para fidelizar
y estabilizar nuestro equipo de agentes ex-
clusivos y vinculados.
¢Los nuevos canales de venta pueden
sustituir a la Mediacion tradicional?

Los nuevos canales complementaran
a la mediacion tradicional, pero creo que
sera muy dificil que puedan sustituir el co-
nocimiento del mercado y el valor afnadido
que los mediadores aportan a sus clientes
y que estos valoran mucho. Esto es es-
pecialmente relevante en el caso de las
empresas, que confian en la capacidad y
calidad del asesoramiento de la mediacion
tradicional a la hora de elegir los productos
aseguradores que contratan.
¢Sigue habiendo margen para el cre-
cimiento del ramo?

El seguro de salud es el unico ramo que
ha crecido durante la crisis. Buena parte
del crecimiento se ha producido por el in-
cremento de contrataciones por parte de
las empresas, que tienen ventajas fiscales
y han incorporado el seguro de salud a sus
planes de retribucion flexible; es previsible
que esta tendencia se mantenga. A la vez,
la mejora de la situacién econdmica puede
impulsar el mercado de particulares.
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ENTREVISTA
ANA GARCIA TERUEL

| TEMA DE PORTADA |

DIRECTORA DE ZONA VALENCIA DE SANITAS

[ESPECIAL SALUD]

“La Comunidad Valenciana es una de las
areas clave para el negocio de Sanitas”

¢Qué novedades ha presentado Sani-
tas en sus poélizas de Salud en el
presente ejercicio?

Sanitas ha presentado tres novedades
principales desde que comenzara 2015.
Una de ellas es Sanitas Global Care, que
nace como consecuencia de la continua
internacionalizaciéon que viven las empre-
sas espafolas, con cada vez un mayor
numero de empleados en el extranjero.
Este producto ofrece a dichas empresas
la posibilidad de que sus empleados fuera
de Espafia cuenten con un seguro de sa-
lud completo para cubrir sus necesidades
médicas alla donde estén desarrollando
su actividad laboral.

Por otro lado, el complemento “Asis-
tencia Familiar” es un servicio dirigido a
personas que se enfrentan a situaciones
imprevistas como hospitalizacion o per-
manencia en domicilio por enfermedad,
ofreciendo ayuda a domicilio para afron-
tar todas las tareas habituales del hogar
y asistiendo en lo posible a la movilidad
del paciente incluyendo acompafamiento
de menores o envio de medicamentos a
domicilio si fuera necesario.

Finalmente, Sanitas Profesionales es
un producto nuevo y totalmente innovador
en el sector, pensado para autbnomos y
emprendedores que incluye coberturas
especificas para adaptarse a sus nece-
sidades, como indemnizacién por hospi-
talizacién y cobertura de accidentes de
trafico y laborales.
¢Qué tipo de soluciones de salud
incluyen la gama de productos de
Sanitas?

Sanitas cuenta con una amplia gama
de productos con distintos niveles de co-
bertura, y enfocada a dar respuesta a los
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distintos tipos de clientes. Asi, los asegu-
rados de Sanitas pueden disponer de pro-
ductos con cobertura extrahospitalaria,
con acceso a todas las especialidades y
pruebas diagnésticas, y la posibilidad de
disponer de hospitalizacion e intervencio-
nes quirdrgicas o seguros de asistencia
sanitaria completa, que ofrecen una am-
plia cobertura que abarca todas las espe-
cialidades médicas y quirurgicas asi como
pruebas diagndsticas, desde las mas sen-
cillas hasta las de alta tecnologia.

Ademas los clientes de Sanitas tienen
la posibilidad de construir un seguro de
salud a su medida a través de un abanico
de coberturas opcionales, como rembol-
so en gastos de medicamentos, medicina
alternativa, asistencia familiar, reembolso
en material de éptica, etc.

No obstante, el objetivo a largo plazo
por parte de la compania es continuar am-
pliando nuestra gama de servicios de cara
a ofrecer a nuestros asegurados la mayor
cobertura sanitaria bajo los mas estrictos
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criterios de calidad.
¢Cual es la posicion de la entidad en el
total del ambito del ramo de la Salud?
Sanitas ocupa una posicion de lideraz-
go en el ramo de salud, con una cuota de
mercado del 18%, lo que nos sitia como
la segunda compaiiia por volumen de pri-
mas.
Y en el caso de la Comunidad Valen-
ciana, ¢ cual es la situacion de Sanitas?
Sanitas mantiene una posicién de
fortaleza en la Comunidad Valenciana.
Actualmente, ofrece cuidados de salud
bucodental en 16 clinicas Sanitas Dental
Milenium en toda la Comunidad y dispo-
ne de un Centro Médico Milenium en la
ciudad de Valencia, que incluye las princi-
pales especialidades y pruebas diagnos-
ticas. Asimismo, nuestros asegurados de
la Comunidad Valenciana tienen acceso a
una amplia red de profesionales médicos,
compuesta por mas de 3.600 profesiona-
les en toda la Comunidad, mas de 40.000
en toda Espafia, y una red de centros de
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mas de 1.200 centros en todo el territorio
nacional.

¢Con qué red de centros propios
cuenta Sanitas?

Sanitas cuenta con 4 Hospitales pro-
pios —el Hospital Sanitas CIMA en Barce-
lona y los hospitales Sanitas La Moraleja,
Sanitas La Zarzuela y el hospital Virgen
del Mar, en Madrid—, 173 clinicas Mile-
nium Dental (tras la apertura de 25 nue-
vas clinicas en 2014), 40 residencias para
mayores, 19 centros multiespecialidad y
18 centros de salud y bienestar. Ademas,
mas de 40.000 profesionales y 1.200 cen-
tros conforman el cuadro médico de la
compainia.
¢Se va a incrementar en los proximos
ejercicios el numero de hospitales pro-
pios de la entidad?

La internacionalizacion es uno de los
objetivos prioritarios de Sanitas en este
momento, con el foco especialmente
puesto en América Latina, pero queremos
sefalar que nos encontramos cémodos
con nuestro negocio actual en Espana, el
cual queremos seguir potenciando. Entre
nuestros planes no figura la adquisicion
de nuevos hospitales, pero si seguiremos
trabajando con el fin de ofrecer servicios
y productos que se adapten a las deman-
das reales de nuestros clientes, y sean
cada vez mas personalizados y flexibles.
¢Cudles son las ventajas para los
asegurados de que la entidad cuente
con centros en propiedad?

Contar con centros propios es funda-
mental para una companfia del tamafio de
Sanitas al poder ofrecer un servicio de la
mas alta calidad asistencial asegurando-
nos unos altos estandares de calidad. Por
otra parte, contar con una amplia provi-
sion propia nos permite ofrecer a nuestros
asegurados la posibilidad de tener una
continuidad asistencial. De este modo,
un cliente de Sanitas sabe que tiene a su
disposicién todos los servicios de salud y
especialidades médicas.

Por otro lado, Sanitas cuenta ademas
en su cuadro médico con todos los hos-
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pitales y centros de referencia a nivel na-
cional asi como profesionales médicos
reputados, los cuales ofrecen un servicio
de alta calidad, cumpliendo con todos los

estandares de la compadia.

Crece el numero de auténomos. ;Qué
propone Sanitas para este colectivo
creciente en coberturas de Salud?

Los auténomos son un colectivo que
tiene una serie de necesidades de salud
especificas que queremos cubrir. Para
ello, desde Sanitas hemos desarrollado
el producto Sanitas Profesionales, con
coberturas especificas para los autono-
mos como indemnizacion por hospitali-
zacion, con una suma diaria de 60 euros,
o la cobertura de accidentes de trafico y
laborales, habitualmente excluida en los
seguros de salud, con el objetivo de que
puedan disfrutar de la mejor asistencia
también ante este tipo de imprevistos.
Ademas, este producto puede persona-
lizarse con numerosos complementos
en funcion de las necesidades de cada
asegurado, como por ejemplo: reembolso
de gastos farmacéuticos, indemnizacion
por accidente o cobertura de incapacidad
temporal, y muchas mas.
¢Qué porcentaje de
Sanitas comercializa los Mediadores

la cartera de

profesionales?
Los mediadores profesionales supo-
nen una parte fundamental dentro de la
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red comercial de Sanitas. El porcentaje de
asegurados que llegan a Sanitas a través
de este canal se encuentra en el 55%.

La compafia sigue apostando fuerte-
mente por este canal. Prueba de ello son
las numerosas formaciones que Sanitas
realiza para este colectivo, con el objetivo
de que conozcan con claridad todos los
productos y servicios de Sanitas.
¢El de Salud es un ramo con perspec-
tivas de crecimiento futuro?

El sector del seguro de salud privado
vivié una etapa de fuerte crecimiento du-
rante la pasada década, hasta el inicio de
la crisis, lo que provocé una desacelera-
cion en el ritmo de crecimiento. No obs-
tante, en los ultimos afos, el sector esta
experimentando un leve, pero constante
crecimiento de su negocio gracias a la re-
cuperacion de la oferta y a la adaptacion
de los servicios ofrecidos a las nuevas ne-
cesidades de la sociedad.

Por otra parte, el incremento del nume-
ro de personas que se preocupan cada
vez mas por su salud, unido a determi-
nadas areas de atencion en expansion,
como la medicina deportiva, y la incipien-
te recuperacién econdémica, nos hace es-
perar que el sector contintie creciendo de
manera sostenible en el futuro.

En el caso de la Comunidad Valenciana,
¢ qué previsiones de crecimiento tiene
Sanitas?

La Comunidad Valenciana es una de
las areas clave en el negocio de Sanitas.
En los ultimos afios hemos hecho una
importante inversion que nos ha permi-
tido contar una posicion de liderazgo en
el ramo de salud en la Comunidad. Espe-
cialmente, en el ambito de la salud dental,
donde hemos abierto 12 clinicas Sanitas
Dental Milenium en los ultimos 3 afos.
Durante los préoximos afios, nuestra inten-
cion es continuar en esta linea de creci-
miento, aumentando nuestra actividad, y
ampliando nuestra red de provision pro-
pia, siempre con el objetivo de ofrecer los
mejores servicios de salud y bienestar a
los valencianos.



LECISLACION

La Junta Consultiva de Seguros y Fondos de Pensiones
estudia el proyecto de reglamento de solvencia

La Junta Consultiva de Seguros y Fon-
dos de Pensiones celebrada el pasado
28 de mayo centré su actividad en el
estudio del proyecto de Real Decreto
de aprobacion del reglamento de or-
denacion, supervision y solvencia de
las entidades aseguradoras y rease-
guradoras

Este reglamento tiene por objeto de-
sarrollar y complementar la regulacion de
la actividad aseguradora y reaseguradora
privada efectuada por la Ley de ordena-
cion, supervision y solvencia de entidades
aseguradoras y reaseguradoras, cuya
aprobacién también esta pendiente, con el
fin Ultimo de proteger los derechos de los
tomadores, asegurados y beneficiarios,
asi como de promover la transparencia y
el desarrollo de la actividad aseguradora.

En lo que respecta a los Mediadores
de Seguros el proyecto de reglamento in-
dica en su Disposicién adicional séptima

breve

Economia propone implantar

el Programa de actividades de los corre-
dores de seguros, como requisito necesa-
rio para obtener y mantener la inscripcion
en el Registro administrativo especial de
mediadores de seguros, corredores de re-
aseguros y de sus altos cargos deberd in-
cluir la estructura de la organizacién, que
incluya los sistemas de comercializacion.

La Disposicion adicional octava con-
templa el registro administrativo especial
de corredores de seguros, de sociedades
de correduria de seguros y sus altos car-
gos. Son actos sujetos a inscripcion en el
Registro administrativo especial de me-
diadores de seguros, corredores de rea-
seguros y de sus altos cargos, la autoriza-
Cion previa, los cambios de denominacién
o domicilio social asi como otras modifi-
caciones estatutarias, las participaciones
significativas, las agrupaciones de interés
econdmico y las uniones temporales de
empresas, la situacion de inactividad, la
revocacion de la autorizacién administra-

tiva y la inhabilitacion para el desempefio
de la actividad de correduria, asi como las
sanciones que, en su caso, se hubieran
impuesto, salvo la de amonestacion pri-
vada.

El proyecto indica que se inscribiran,
ademas, respecto a los cargos de admi-
nistracion y direccion, el nombramiento, la
suspension, revocacion o cese de los mis-
mos por cualquier causa, la inhabilitacion
y las sanciones que, en su caso, se les
hubieran impuesto, salvo la de amones-
tacion privada. Se consignaran el nom-
bre y apellidos o denominacién social, el
domicilio, la nacionalidad, la profesién, el
sexo, el nUmero del documento nacional
de identidad, y si se trata de extranjeros,
en su caso, el del permiso de residencia
0 pasaporte.

El documento completo se puede
consultar en la siguiente direccion:
http://goo.gl/V8vGbP

Modificacion de la Orden que
regula los datos personales en
poder de Economia

Segun informa la DGSFP sigue en estado de tramitacion la

modificacion de la Orden EHA/2242/2010, de 29 de julio, por

el “semaforo de riesgo”
la que se regulan los ficheros de datos de caracter personal

también para productos

existentes en el Ministerio de Economia y Hacienda y en deter-
aseguradores

minados organismos publicos adscritos al mismo.
El Ministerio de Economia ha sacado a audiencia pu- La novedad de esta modifiacion es que se crean los ficheros
“Usuarios externos de los servicios de Administracion electréni-

» o«

ca”,

blica un proyecto de Orden Ministerial por el cual pro-

» o« » o«

pone ampliar los productos que deberan regirse por un Cita previa”, “Agenda y contactos”, “Registro de entrada y

cédigo informativo sobre el riesgo en su contratacion, salida de documentos” tal y como se describen en el anexo | de

comunmente conocido como el “semaforo”, que ya apli- esta orden. Y se modifican los ficheros “Registro de entidades

” o«

ca la Comision Nacional del Mercado de Valores para aseguradoras y mutualidades de prevision social”, “Registro de

productos de inversion. Mediante esta orden Economia mediadores de seguros, corredores de reaseguros y de sus al-

también propone regir con este cédigo productos como tos cargos”, “Registro de gestoras y depositarias de planes de

seguros y Planes de Pensiones. pensiones”.
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FORMEGCION

El Colegio de Alicante presenta el
Plan Estratégico de la Mediacion

El 11 de Mayo el Salén de Actos del
Colegio de Mediadores de Seguros
de Alicante acogié el primer taller
del Plan Estratégico de la Mediacion,
desarrollado por D. Roman Mestre,
miembro del Equipo Consultivo de
CECAS, ante un total de 50 colegiados
de la provincia.

Esta presentacion fue la continuacién
de la acciéon emprendida por los Colegios
de Mediadores, CECAS y la consultora
americana Capgemini Consulting. Cabe
recordar que Alicante fue nominada una
de las ocho ciudades Focus Group de for-
ma presencial. Ante la nutrida asistencia
que hubo y la excelente acogida, la orga-
nizacion del Colegio alicantino esta bara-
jando la posibilidad de crear dos grupos
de trabajo.

Un manual de instrucciones para los
Mediadores

PEM es una guia para fortalecer y de-
sarrollar el canal de la mediaciéon. Para
ello, cuenta con la orientacién de un con-
sultor para que los asistentes, con las
aportaciones de sus compafieros, puedan
llevar al mundo real las recomendaciones
del PEM, segun las circunstancias de cada

Fe de erratas

Debido a un error en la maquetacion del niumero
70 de la revista Mediadores de Seguros no aparecio
la fotografia del encuentro entre la directiva del Con-
sejo de Colegios de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana y los representantes de Axa
en el marco de Forinvest 2015, recogido en la ima-

gen adjunta.

negocio. Lo que encontraremos en cada
guia es una explicacién del propio plan y
sus conceptos, ejemplos practicos, links
de interés y una serie de dinamicas que
el mediador puede aplicar en su empresa
y que son los pasos para implementar el
plan de accién.

El Plan Estratégico de la Mediacién esta
considerado una de las iniciativas mas
importantes de los ultimos afios. Como
no existen dos empresas iguales, se han
desarrollado estos talleres a medida para
poder implantar en nuestras empresas las
recomendaciones de las 15 Iniciativas es-
tratégicas predefinidas.

| 18]

ConseJo bE CoLEGIOs PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

Como trabajan los equipos

Cada uno de los equipos que se formen
constara de 15 personas aproximadamen-
te y su trabajo durara unos dos afios. Ha-
bra reuniones cada dos meses en sesio-
nes de cuatro horas. Una parte, que es la
puesta en marcha, se apoya en dinamicas
de grupo para eliminar la distancia entre
la teoria y la practica. Luego quedara una
labor individual, porque el PEM no es una
solucion magica y unica para todo el mun-
do; propone una reflexion ordenada sobre
los riesgos y amenazas y luego hay que
abordarlo en funcién de tu visién de nego-
cio y los recursos que se tengan.
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La toma de decisiones para la gestion empresarial,
base del tercer taller del PEM en Valencia

Recientemente se llevd a cabo el
tercer taller practico en Valencia como
desarrollo del Plan Estratégico de
la Mediaciéon. En él los participantes
aprendieron el seguimiento de indica-
dores y el desarrollo de un cuadro
de mando para la evaluaciéon, dos
aspectos fundamentales para laidonea
toma de decisiones en la gestion

empresarial.

Ademas, se explicéd la importancia de
crear una metodologia o cuadro de man-
do tanto para medir las actividades de la
empresa en su mision y estratégica como
en otros temas como formacién, siempre
desde un punto practico. También se su-
brayé la importancia de estar informados
y formados de forma organizada y siste-
matica; y de la relacién con los clientes,
tanto a la hora del contacto como en su
seguimiento.

Asimismo, D. Roman Mestre, conduc-

tor del curso, resolvi6 las dudas y suge-

rencias que los profesionales pusieron
en comun a raiz de su experiencia a la
hora de llevar a la practica los proyectos
redactados en el segundo taller. También
repaso otras cuestiones previas como la
propuesta de valor, los nuevos modelos
de negocio, el crecimiento, la creacion de

un plan de optimizacién administrativa o
la mejora de la eficiencia operativa.

Por ultimo, en el proximo taller del PEM
se realizara una recapitulaciéon de las ma-
terias dadas hasta el momento para reto-
mar las clases en septiembre con nuevas
asignaturas que profundizaran en el desa-
rrollo del Plan.

Curso de gestion del tiempo en Castellon

El pasado 7 de mayo, D. Antonio
Fabregat, Presidente del Colegio de
Mediadores de Seguros de Castellén
presenté a los numerosos asistentes
una jornada de reflexiéon sobre la ges-
tion del tiempo.

El curso fue organizado por el Colegio
con la colaboracion de Reale Seguros, y
dirigido por D. Josep Gendra i Hom, Di-
rector de Gestion del Conocimiento y
Formacion a Mediadores de Reale Se-
guros, profesor del Master en Direccion
de Entidades Aseguradoras y Financieras
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Empresariales de la Universidad de Bar-
celona.

Este curso de gestiéon del tiempo pre-

tendié ayudar al Mediador de Seguros a
organizar su vida, tanto personal como
profesionalmente, a saber que puede
controlar lo controlable, a descubrir lo que
es importante y lo que es urgente, a tomar
conciencia que, en nuestro trabajo diario,
podemos llegar a todo si sabemos cémo.
Y lo mas importante: el Mediador sabra
encontrar el bienestar en el trabajo bien
hecho y a tiempo, con coherencia perso-
nal y profesional; que lo que decimos, lo
que pensamos Y lo que sentimos estén en
armonia.

Los cursos tipicos y topicos sobre
la gestion del tiempo se han dedicado
siempre a dar consejos y recetas para
organizar adecuadamente la agenda, con
promesas de que todo se puede llevar a
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cabo, sin dejar nada en el tintero, a modo
de varita magica para organizarse y plani-
ficarse convenientemente.

Gestionar el tiempo es sentirse bien
con uno mismo, alcanzar el bienestar per-
sonal y profesional. Con este curso cada
alumno aprende a cambiar actitudes para
mejorar en sus conocimientos y en sus
habilidades, a todos los niveles y sin es-
tandares, sin recetas, sin consejos... Sin
café para todos sino a la medida de cada
cual. Basandose en el analisis personal
de nuestros valores, buscando nuestros
objetivos y definiendo los comportamien-
tos individuales que nos hagan adquirir
habitos que nos hagan alcanzar nuestras
metas, en definitiva pensar en el futuro de
las decisiones.
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Los colegiados de Castellon profundizan en su
conocimiento sobre marketing y redes sociales

Se celebraron en el Colegio de
Mediadores de Seguros de Castellon
dos cursos sobre Marketing on line
y redes sociales, los dias 9 y 16 de
abril en jornada vespertina, impartidos
por D. Chema Lamiran, Director del
Curso de Experto en Redes Sociales y
Community Management en ESTEMA,
Docente en ZINK PROJECT, docente
en Plenummedia Internet Marketing
School, consultor independiente para
diferentes empresas en estrategias
de marketing digital, el cual ya ha
colaborado en otras ocasiones con los
Colegios de Valencia y Castellon.

En el primero se hablé sobre los dife-
rentes modos de comunicar en Internet y
el posicionamiento. También se trataron
temas tan importantes como el Email Mar-
keting y sus aplicaciones, y la reputacion
en Internet y su monitorizacion.

En el segundo curso el temario se cen-
tr6 de manera exclusiva en redes socia-
les. En primer lugar se habld sobre las
posibilidades de Twitter asi como sobre
sus analiticas y anuncios. En cuanto a Fa-
cebook se estudid qué es una pagina de
empresa y la opcion de establecer cam-
pafas de publicidad. FInalmente, se estu-
di6 el entorno de la red profesional Linke-
din. En definitiva, se traté de comunicar a
los profesionales asistentes el buen uso

y enorme potencial de las redes sociales
como herramienta de comunicacion inte-
ractiva con los clientes y soporte para el
comercio electronico.

El curso tuvo muy buena acogida entre
los colegiados por la importancia que tie-
ne para sus negocios tanto un buen posi-
cionamiento como una buena reputacién
en Internet, ademas de estar al dia con
todas las posibilidades que les ofrece la
Red.

Gran interés de los profesionales en la conferencia
sobre legislacion maritima en el Colegio de Valencia

El pasado mes de mayo tuvo lugar
una conferencia sobre la Ley 14/2014,
de 24 de julio de navegacién maritima
y su adecuacioén a la practica actual
del transporte maritimo y legislaciéon
complementaria, acogida por el Co-
legio de Mediadores de Seguros
de Valencia. Esta exitosa jornada
estuvo organizada por el despacho
especializado Ruiz-Galvez Abogados
y conté con 40 asistentes, quienes
disfrutaron de una dinamica y clara
exposicion.

Al principio de la jornada se abordd
una comparativa de la legislacion actual
con la anterior, ademas de enumerar los

tratados internacionales. D. Fernando y
D. Félix Ruiz-Galvez Villaverde expusie-
ron el caso de la limitacion de respon-
sabilidad en la nueva ley, asi como de
contaminacion maritima y el seguro ma-
ritimo de mercancias. Ademas, D. Fer-
nando Ruiz-Galvez J. Portanet realizo la
exposicidon sobre salvamento y asisten-
cia en accidentes maritimos; y D. Victor
Sorli expuso algunos casos practicos de
siniestros.

Al finalizar la jornada, los asistentes
tuvieron la oportunidad de preguntar
a los ponentes para resolver todas las
dudas relacionadas con este tipo de le-
gislacion, gracias a la diligencia de los
oponentes.
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seguros

+

NUESTRA RED DE MEDIACION

seriedad . .

confianza

seguridad

tranquilidad v
¢Por que?

Porque tras 135 anos en el sector
asegurador, en Union Alcoyana
Seguros, seguimos apostando por
el futuro; nuestro presente y
futuro es la Mediacién Profesional

www.facebook.com/UnionAlcoyana - www.unionalcoyana.com - 902377378



ESESORIE JURIDICE

ALFREDO BARBER. ABOGADO

BENEYTO DESPACHO JURIDICO

Procedimiento pericial

extrajudicial

¢Qué ocurre cuando se discrepa entre
compaiiia aseguradora y asegurado
sobre la cuantia econémica de Ila
indemnizacion tras producirse un

siniestro?

Es cierto que, si en todas las ocasiones
en las que se produjera un siniestro se
cumpliera el supuesto recogido en el pa-
rrafo tercero del art. 38 de la Ley 50/1980,
de 8 de octubre, de Contrato de Seguro
(en adelante LCS), dariamos por conclui-
do el problema; “Si las partes se pusieren
de acuerdo en cualquier momento sobre
el importe y la forma de la indemnizacién,
el asegurador debera pagar la suma con-
venida...”.

Por ello, y con el propdsito de darle
respuesta a la cuestion planteada, el art.
38 de la LCS (calificado en muchas oca-
siones como uno de los preceptos mas
complejos de la normativa aseguradora,
lo cual ha llevado a una gran litigiosidad)
establece, con caracter imperativo y de
obligado cumplimiento, un mecanismo
previo a la via jurisdiccional para la
liquidacion del daino, dirigido primor-
dialmente para facilitar el acuerdo en-
tre el asegurado y asegurador a la hora
de determinar la indemnizacién corres-
pondiente derivada del siniestro.

Llegados a este punto es importante
subrayar que, pese a existir cierta con-
troversia jurisprudencial en este sentido,
la gran mayoria de los Tribunales conclu-
yen sefialando que; “Si la discrepancia se
fundamenta en si el siniestro estad o no
cubierto por la pédliza, o es de aplicacion
una determinada causa de exclusién, no

procede continuar con el tramite pericial,

pues no es competencia de los peritos la
interpretacién del contrato, y la determi-
nacién de si un concreto evento figura en
el ambito de cobertura de lo pactado [TS
de 4 de septiembre de 1995 y 26 de oc-
tubre de 1998]” (AP de A Coruna (secc.
3% de 1 de marzo de 2103, entre otras
muchas).

De tal manera que, si las partes discu-
ten sobre si se debe o no indemnizar en
el siniestro (es decir, sobre la cobertura
del mismo), el procedimiento perdera su
caracter imperativo en cuyo caso estara
abierta la via judicial.

Antes de introducirnos en el conteni-
do, plazos y requisitos del citado proce-
dimiento extrajudicial también debemos
subrayar que, el art. 38 de la LCS (nor-
ma incardinada en la Seccion destinada
exclusivamente a los seguros contra da-
flos) regula este mecanismo extrajudi-
cial unicamente en los supuestos de
seguros contra dafios y en el supuesto
contemplado en el art.104 LCS de se-

guros de personas (respecto del grado
de invalidez en un seguro de accidentes),

aunque podra ser utilizado para seguros
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distintos, siempre que el sometimiento al
mismo se pacte de forma expresa y de
mutuo acuerdo.

Una vez queda claro que el denomina-
do procedimiento pericial extrajudicial re-
cae sobre los siniestros producidos en el
ambito del seguro contra dafios (con la re-
ferida excepcidén) y que el objeto del mis-
mo debe centrarse en el quantum indem-
nizatorio, conviene conocer cuales son
los supuestos recogidos en el reiterado
art. 38 de la Ley de Contrato de Seguro:

- Si no existe conformidad por am-
bas partes dentro del plazo establecido
en el art. 18 de la LCS (cuarenta dias
desde la recepcion de la declaracion
del siniestro), se prevé la designa-
cion de un perito por cada una de las
partes a efectos de elaborar un informe

pericial de los dafios ocasionados. Di-
cho perito debera aceptar por escrito su
nombramiento y ello se comunicara a la
otra parte, a la cual se le requerira para
que nombre al suyo en el plazo maximo
de ocho dias. Si no cumple este requisi-
to se establece la presuncion iuris et de
iure, quedando vinculado por el primer
dictamen (entre otras muchas, sentencia
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de AP de Lugo 10 de noviembre de 2004).
Si ambos peritos estan de acuerdo,
redactaran un acta conjunta (acta de con-
formidad) en la que conste, como minimo,
la propuesta econdémica de indemniza-
cion, fundando la misma en base a todas
las causas del siniestro y circunstancias
que hayan influido en su determinacion.

- En caso de no llegar a un acuerdo
entre los peritos nombrados por cada
una de las partes, se prevé la designa-
cion de un tercer Perito, el cual sera
designado por ambas partes de conformi-
dad o, en caso contrario, por designacion
judicial en acto de jurisdiccién voluntaria
por el Juez de Primera Instancia (siguién-
dose los tramites previstos en el art. 341
de la LEC).

Una vez nombrado el tercer perito y
aceptado el cargo emitira, junto a los otros
dos anteriores nombrados por las partes,
un dictamen aprobado por unanimidad o
por mayoria, en el plazo establecido por

| ASESORIA JURIDICA |

las partes y, en su defecto, en el de treinta
dias desde la aceptacioén del cargo.

De conformidad con el art. 39 de la
LCS cada parte abonara los honorarios
de su perito y la mitad de los del tercer
perito.

Este dictamen pericial sera vinculante
para las partes, sin perjuicio de poder
ser impugnado judicialmente por algu-
na de ellas dentro de los plazos esta-
blecidos, debiendo tener muy en cuenta
que, transcurridos estos plazos, el dicta-

men devendra inatacable para impugnar
(“dentro del plazo de treinta dias para el

asegurador y ciento ochenta —seis me-
ses- en el del asegurado, computados
ambos desde la fecha de su notificacion”).

En definitiva, la LCS establece un
procedimiento extrajudicial con caracter
imperativo (en el que las partes no son
libres de someter directamente al 6rgano
judicial los problemas que origine la liqui-
dacion del siniestro) cuando no se logra

acuerdo entre las mismas en la determi-
nacioén de la cuantia indemnizatoria, cuya
finalidad sera intentar una liquidacién lo
mas rapida posible del siniestro asi como
evitar dilaciones mayores derivadas del
proceso judicial (originandose un menor
coste y una mayor transparencia).

Para concluir cabe destacar el tras-
cendental papel de los peritos (prota-
gonistas indiscutibles en la resolucion del
siniestro que, por alguna causa o inciden-
cia, no ha sido resuelto pacificamente
conforme alosarts. 16 y 18 delaLCS)yla
importancia del dictamen emitido dado
que, el mejor preparado en la técnica pe-
ricial y en los conocimientos del seguro,
puede ser garantia de éxito influyendo de-
cisivamente en el presente procedimiento
y, por ultimo, el cierto favoritismo que
parece otorgar la norma al asegurador,
indudablemente mas acostumbrado a tra-
mitar y liquidar siniestros por su actividad
profesional.

Infarmese llaman

g Extensa

esterilidad

anual gratuita

oal 91 781 22 23 o visitenos en www.asefasalud.es

Tu salud empieza
con la prevencion

cobertura
preventiva para la deteccion precoz de
enfermedades oncologicas (especialidades
de ginecologia vy urologia, entre otras) y para
el diagnostico del riesgo coronario

g Amplio programa de planificacion familiar
incluyendo, entre otros:

v Implantacion del DIU, vasectomia, ligadura
de trompas y pruebas diagnosticas de

s Programa de control para recién nacidos,
revision medica para adultos y revisiones
oftalmoldgicas

% Cobertura dental, incluyendc una limpieza

en medicina

sefa

salud

|23 |

MEDIADORES DE SEGUROS



ACTIVIDAID COIWEGIUAL

COMISIONES FINANCIERAS DE ALICANTE, CASTELLON Y VALENCIA

“Los Colegios debemos ser un modelo
de gestion y modo de trabajo”

Antonio Serna

¢Cual es la salud econémica colegial?
(Antonio Serna) El Colegio de Me-
diadores de Seguros de Alicante publica
cada afo en su pagina web el balance de
situacion y la cuenta de pérdidas y ganan-
cias. Consideramos que actuar con trans-
parencia es muy importante para mante-
ner la confianza de nuestros colegiados y
animar a los demas profesionales del se-
guro a unirse a nuestro Colegio. La situa-
cion econdémica del Colegio de Alicante es
de plena solvencia, ya que contamos con
unas instalaciones practicamente amorti-
zadas y la evolucién de la tesoreria se ha
incrementado progresivamente desde el
afo 2005 hasta la actualidad. Para lograr
esta situacion hemos centrado nuestros
esfuerzos en la contencién de los gastos
y en una actuacién diligente a la hora de
invertir y rentabilizar nuestros ingresos.
(Es dificil
financiero afo tras afo?

mantener el equilibrio

(Alejandro Torres) Desde mi punto de
vista, desde nuestros Colegios tratamos
de ofrecer servicios a nuestros colegia-
dos, cada vez mas, y mas amplios o me-

Alejandro Torres

jorados. Obviamente esto implica mas es-
fuerzo financiero por nuestra parte pero,
en la medida en que podamos mantener
las vias actuales de captacion de ingre-
sos, mediante cuotas colegiales (impor-
tante trabajar para mantener e incremen-
tar el numero de colegiados), convenios
con entidades aseguradoras, cursos de
formacion y/u otros, puedo decir que po-
driamos mantener nuestros presupuestos
para continuar en la linea actual, y asi lo
venimos haciendo hasta la actualidad.
¢Con los ingresos actuales se pueden
llevar a cabo acciones promocionales
de la figura del Mediador?

(Fernando Nocedal) Desde luego que
si. El Colegio de Valencia, en el presu-
puesto de cada afio tiene muy presentes
las acciones promocionales de todo tipo.
Nos marcamos como objetivo dar a co-
nocer la actividad y funcién primordial en
la sociedad, del mediador de seguros. En
estos momentos, la publicidad sigue en
marcha, en Redes Sociales con caracter
permanente, y no hace mucho se ha esta-
do haciendo en medios de comunicacion
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Fernando Nocedal

como la radio y anteriormente la televi-
sién. Ahora estamos valorando el impac-
to obtenido y la continuidad de alguno de
los citados medios. Se trata de reforzar la
figura del mediador colegiado, como pro-
fesional experto, frente a otros canales de
distribucién de seguros que no aportan
nuestro valor afiadido de asesoramiento
y servicio.

Al igual que lo es el sector asegurador,
¢los colegios de mediadores se pueden
poner como ejemplo de gestion para
otros sectores?

(Alejandro Torres) Obviamente. For-
mamos parte del sector importantisimo
social y econdmicamente hablando. Por
tanto, ademas de poder ser, debemos ser
ejemplo de gestion y de modo de trabajo.
Nos interesa ademas a todos para salva-
guardar la imagen del sector y de nuestra
profesién. Quisiera ser por tanto un poco
critico en este tema pues desde hace
afios se estan produciendo practicas no
deseables, que conllevan una imagen que
no nos beneficia y que quizas debamos
corregir.
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¢Se puede mantener durante mucho
tiempo la congelaciéon de las cuotas
colegiales?

(Antonio Serna) La posibilidad de con-
gelacion de las cuotas de colegiacion esta
directamente relacionada con el ndmero
de colegiados que integran los Colegios
de Mediadores de las distintas provincias.
Alicante es el cuarto Colegio de Espa-
fia con mayor censo colegial, y gracias
a esto hemos podido mantener fijas las
cuotas de colegiacion desde hace mas de
seis afos, a excepcion de un minimo in-
cremento de seis € en el pasado ejercicio
2014. Considero que si es posible man-
tener congeladas las cuotas colegiales
para los proximos afios ya que confio en
la importancia de los servicios que ofer-
tamos y en la fidelidad de todos nuestros
colegiados.
¢Suponen los cursos impartidos en las
sedes colegiales una oportunidad para
financiar otras actividades colegiales
o solo se destinan para sufragar los
gastos derivados de la imparticion de
los cursos?

(Fernando Nocedal) El capitulo for-
mativo, en el Colegio de Valencia, es pri-
mero que nada un objetivo de servicio a
los colegiados, poniendo a su disposicion
monograficos de siniestros, ramos que
puedan ser de interés, gestion, etc. Y tam-
bién y sobre todo refiriéendome al Curso
Superior de Seguros es indudablemente
una fuente de financiacién, pues ademas
de cubrir los gastos propios del curso,
queda un remanente con el que atender
otras necesidades colegiales.
¢Como valoran la evolucion y el papel
de los protocolos firmados con las
diferentes entidades aseguradoras?

(Antonio Serna) Actualmente el Cole-
gio de Alicante tiene suscritos convenios
de colaboracién con varias compafiias de
seguros. Este tipo de colaboraciones pro-
porcionan beneficios reciprocos, ya que,
por una parte, las entidades aseguradoras
gozan de una mayor publicidad y difusion,
pueden hacer uso de nuestras instalacio-
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“El Colegio de Valencia no cuenta

con ninguna ayuda econdémica de la
Administracién, ni para resolver dudas,

ni para otros conceptos”

nes y disfrutan de una informacién mas
completa sobre el mercado, y por otra, el
Colegio también se ve recompensado a
través de incentivos econodmicos y la po-
sibilidad amortizar sus instalaciones. Pero
no hemos de olvidar que nuestra principal
funcién es la de prestar servicios a todos
los colegiados, independientemente de
las compafiias con que trabajen. Creo
que no tenemos que considerar los proto-
colos como un ingreso fijo, sino mas bien
como una forma de aumentar nuestros
servicios.

Ademas de las mencionadas, ¢con
qué fuentes de ingresos alternativas
pueden contar los Colegios?

(Antonio Serna) Actualmente las prin-
cipales fuentes de ingresos del Colegio
de Alicante son las cuotas colegiales, el
Curso Superior de Seguros, y la organi-
zacion de cursos formativos, conferencias
y jornadas para agentes, corredores y
compaiias de seguros. Ademas de éstas,
hemos contemplado otras posibles fuen-
tes de ingresos que nos gustaria instaurar
en el futuro como, por ejemplo, el alquiler
de nuestras instalaciones a otros Colegios
profesionales y asociaciones, la inclusién
de un servicio de asesoramiento juridico
ocasional para mediadores no colegiados
y para los consumidores finales de los se-
guros, o la incorporacion de una bolsa de
trabajo a nuestra pagina web.

Para resolver dudas... jcuentan los
colegios con algun apoyo econémico
de la Administracion?

(Fernando Nocedal) El Colegio de Va-
lencia no cuenta con ninguna ayuda eco-
némica de la Administracion, ni para resol-
ver dudas, ni para otros conceptos; eso si,
es importante el apoyo que recibimos de
la Administraciéon Autonémica con respec-
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to a la resolucion de dudas de los cole-
giados en su relacion con ella, bien sea al
presentar la DEC, para cualquier gestion
administrativa referente a la actividad de
mediacion, formacion de alumnos, resolu-
cion de conflictos, etc. Agradecemos a la
Unidad de Mediacion su estrecha colabo-
racién con el Colegio de Valencia.
¢Coémo ven el futuro, desde el punto
de vista econémico, de los Colegios de
Mediadores de Seguros?

(Alejandro Torres) Nos encontramos
en un sector en el que defendemos a
diario el papel que juega la persona, el
MEDIADOR. Y lo hacemos desde el con-
vencimiento de ello. Y los colegios consti-
tuimos un punto de unidn de todos noso-
tros. Con lo cual quiero destacar nuestra
importancia y nuestra fuerza, desde la
union de todos. Por ello considero que,
trabajando en el tema, continuaremos
aunando mediadores que nos permitiran
continuar con nuestras funciones cole-
giales. Hemos atravesado una profunda
crisis que obviamente ha hecho mella en
todos los sectores. En el nuestro también
lo ha hecho, pero a nivel colegial hemos
conseguido mantener nuestro numero de
colegiados.

Asi que espero que, ademas de la im-
portancia como punto de servicio a media-
dores, una vez recuperemos el tono de la
economia conseguiremos mantenernos
ahi. Y desde esta perspectiva considero,
deseo y estoy seguro que nuestro futuro
seguira siendo prospero. Ademas es un
sector que sigue despertando cada afio el
interés de nuevas personas que se ma-
triculan para la realizacion del curso su-
perior, con lo cual creo que es una buena
noticia para todos. Es un sector con futu-
ro, sin duda.



OPINION
FERNANDO NOCEDAL

TESORERO DEL COLEGIO DE MEDIADORES DE SEGUROS DE VALENCIA Y
DEL CONSEJO DE COLEGIOS DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA CV

Honorarios profesionales

Mucho tiempo llevamos hablando los
Mediadores de Seguros, de la posibili-
dad de cobrar “Honorarios Profesionales”,
ademéas de las comisiones cobradas de
las Compaiiias de Seguros. Espero que
siga el debate.

La intencién de este articulo es dar mi
opinién sobre cuando se pueden cobrar y
las consecuencias que estos honorarios
llevan consigo, estudiando los articulos
de las Leyes que les afectan. De la com-
prension y la puesta en relacion de la le-
gislacién en vigor, en su redaccién actual,
podremos sacar conclusiones al respecto.

LEGISLACION:

Basaré mi opinion en los articulos 1, 2
y 29 de la Ley 26/2006 de Mediacion vy el
articulo 20 apartado 1 punto 16 de la Ley
37/92 del IVA (los enlaces a los articulos
citados se podran consultar de manera
integra en la web de la revista, www.me-
diadoresdeseguroscv.com):

Precisiones:

Hay varias resoluciones de la Direc-
cion General de Tributos que aclaran
algunos aspectos de la exencion del
IVA, que intentaré resumir en tres pun-
tos:

1. La exencion también comprende
los servicios de los auxiliares de los
mediadores de seguros, en las opera-
ciones indicadas.

2. No estan exentos del IVA de-
terminadas actividades -aunque las
ejerzan mediadores de seguros- que
la propia Direccién General de Tributos
ha estudiado, como: gestion de ries-
gos, gestion de siniestros a favor de
otras entidades aseguradoras, solo

| ACTIVIDAD COLEGIAL |

la gestion de cobro de recibos.

3. Las actividades realizadas por
personas que no tengan la condicion
de mediador de seguros, nunca esta-
ran exentas del IVA, por este articulo

y ejecucién de dichos contratos, en parti-
cular en caso de siniestro® es decir, por
ampliar conceptos, “poner en contacto a
Compainiias Aseguradoras con los Toma-
dores de Seguros” y la “promocion y ase-

de la Ley. soramiento preparatorio para la formaliza-
cion de contratos de seguro y la posterior
COMENTARIOS: asistencia al tomador del seguro, al ase-
Incluido
art. 2 SI NO
Se hace
poliza si...
Recibo de honorarios del Recibo de honorarios del
mediador, por trabajos mediador, por trabajos No in-
Sl del articulo 2 y se hace cluidos en articulo 2 y se hace
poliza; aparte de la Com- poéliza; por el importe conve-
painia Aseguradora, por el nido previamente con el cliente.
importe convenido previa- Caso NO Exento de IVA, por No
mente con el cliente. Caso ser Mediacion.
Exento de IVA.
Recibo de honorarios del Recibo de honorarios del
mediador, por trabajos del mediador, por trabajos No
articulo 2 y No se hace incluidos en articulo 2 y No
NO poliza; por el importe con- se hace pdliza; por el importe
venido previamente con el convenido previamente con el
cliente. cliente.
Caso Exento de IVA, por Caso NO Exento de IVA, por
tratarse de actividad de No ser Mediacion.
Mediacion.

De la simple y detenida lectura del
primer parrafo del articulo 2 de la Ley
26/2006 de Mediacion que dice “se enten-
dera por mediacién aquellas actividades
consistentes en la presentacion, propues-
ta o realizacion de trabajos previos a la
celebracion de un contrato de seguro o de
reaseguro, o de celebracion de estos con-
tratos, asi como la asistencia en la gestion
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gurado o al beneficiario del seguro.”
Tengamos presente, por tanto, que
solo existe actividad de mediacion si
se pone en contacto a Compaiias y
Tomadores, en caso contrario, es decir
si no ponemos en contacto -con propues-
tas, solicitudes de tarificacién, proyectos
de seguro, etc.- a Compafias de Seguros
con nuestros clientes, no estamos ejer-
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ciendo la actividad de mediacién propia-
mente dicha. Seria pues una actividad
distinta, por donde canalizar servicios
como la Gestidon de Riesgos, Gestion de
Siniestros cuando no tenemos la pdliza,
etc. En esta actividad no ejercemos como
mediadores de seguros.

Para aclarar los aspectos comentados
e introducir que casos estarian exentos o
no del IVA pueden consultar el cuadro de
la pagina anterior, segun la Legislacion en
vigor.

Hay cuatro posibilidades, en funcién de
que el servicio realizado por el mediador
Sl esté o NO incluido en el articulo 2 de
la Ley de Mediacion. Y por otra parte, la
operacion Sl o NO acabe con la pdliza
formalizada

Respecto al IVA, conviene matizar que
de la detenida lectura del articulo 20.1.16
citado anteriormente, “Estan exentas las
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operaciones de seguro...”, para la exen-
cion de IVA la clave es que debe haber
actividad de mediacion tal y como la he-
mos definido anteriormente en el senti-
do de poner en contacto a Compafias y
Tomadores; de hecho en las precisiones
que he comentado anteriormente, recojo
Resoluciones de la Direccién General de
Tributos respecto de actividades, como
las que nos ocupan en este estudio, en
que aun realizadas por mediadores de se-
guro No estan exentas de IVA.

Antes de acabar quiero abordar una
cuestion fiscal importante, respecto al
cobro de honorarios profesionales con
IVA, por parte de Mediadores de Seguros,
pues ese hecho nos lleva a la obligacién
de hacer los Libros Contables corres-
pondientes y las declaraciones fiscales
al efecto, donde debo aclarar que no se
puede desgravar todo el IVA pagado por

la empresa. Para este caso, en que una
misma persona o sociedad ejerce una ac-
tividad exenta de IVA -la mediacion de se-
guros-y otra actividad de la que cobramos
honorarios profesionales, -repito, solo en
el caso de que tengamos que cobrar el
IVA-, es de aplicacion la llamada Regla de
Prorrata que recoge la Ley del IVA, y que
no explico aqui, pues el tema es complejo
y se sale del objeto de este articulo.

Y a tener muy en cuenta, tener contra-
to escrito con el cliente, factura indepen-
diente, conocer si procede o no el IVA,
en cada factura. Y no olvidar, la comuni-
cacion a la Compafiia de que existen ho-
norarios profesionales, para que indique
la comision en el recibo de seguro. Son
muchas cuestiones y todo es complicado
al principio, pero una vez se comprende
se hace mas facil. Lo comprenderan los
clientes?

Los agentes valencianos debaten sobre
la proyeccion de su futuro profesional

El pasado martes 9 de junio tuvo lugar
una reunion de los Agentes de Seguros
Profesionales de la provincia de
Valencia en el Colegio de Mediadores

de Seguros de la ciudad.

La reunion sirvio para presentar, en pri-
mer lugar, un documento con recomenda-
ciones para los contratos de agencia, que
ha sido elaborado por el Consejo General
de Colegios de Mediadores de Seguros
de Espana.

En este encuentro también se trataron
otros temas de interés para el colectivo
de Agentes Exclusivos como la situacion
actual y la proyeccion de futuro del Agen-
te de Seguros Profesional en Espanfa, asi
como la Responsabilidad Civil Profesional
del Agente de Seguros.

D. Ignacio Beneyto, Abogado del Ga-
binete Juridico del Colegio de Mediadores

de Seguros de Valencia fue el encargado

de presentar el Documento de recomen-
daciones al Contrato de Agencia. Asimis-
mo, la Presidenta del Colegio de Media-
dores de Seguros de Madrid, Dia. Elena
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Jiménez de Andrade, habld sobre la Res-
ponsabilidad Civil del Agente de Seguros
y su casuistica actual. El acto fue presen-
tado por Diia Carmen Oltra y por D. Angel
Gomez, de la Comision de Agentes.
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El Colegio de Alicante celebra su
Asamblea General y una Extraordinaria

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Alicante, celebroé el 23 de Abril su
Asamblea General Anual Ordinaria.

Seguidamente tuvo lugar una
Asamblea General Extraordinaria con

importantes cambios.

Como viene siendo por costumbre una
vez el Presidente dio la bienvenida a los
asistentes a la Asamblea, se designaron
los interventores del acta antes de dar
paso a la lectura de la Acta anterior que
fue aprobada por unanimidad.

La primera comision que hizo lectura
de su actividad fue la del tesorero D. An-
tonio Serna como viene siendo tradicion.
El tesorero comenzé adelantando que
las cuotas colegiales no tendran ningun
incremento en 2015. Seguidamente se
hizo una exposicidon minuciosa en la que
se pudo ver con todo lujo de detalles el
desglose de ingresos y gastos habidos
en el ejercicio 2014 en el Colegio. A con-
tinuacién, se expuso a los asistentes un
analisis de situaciéon del Colegio desglo-
sando el censo de colegiados segun su
tipo de colegiacién, bien sean agentes,
corredores, no ejercientes y vinculados.
Estos datos del analisis también se des-
glosaron por sexo y edad para hacer va-
rias lecturas comparativas. Sigue siendo
muy destacable la solvencia financiera en
la que se encuentra el Colegio alicantino,
cuya viabilidad econémica sélo se basa
en sus cuotas colegiales. El balance de
ingresos y gastos, fue aprobado por una-
nimidad por toda la Asamblea de colegia-
dos. Finalmente, se hizo una prevision de
ingresos y gastos para el ejercicio 2015.

La siguiente comision que hizo lectura
de su actividad fue la Comisién de Afilia-
cion, la lectura de la misma correspondio
a D. Francisco Grimalt. Como ya se hicie-
ra el afio pasado, nuevamente esta comi-
sion trajo buenas noticias debido a que a

31 de diciembre de 2014 volvié a haber un

incremento del censo colegial respecto de
la misma cifra a 31 de diciembre de 2013.
Este incremento fue de un 1,3%. Para
poder dar el valor que se merece a esta
cifra, hay que visualizarla en un contexto
nacional. En este sentido, a nivel nacional
hay que decir que en vez de un incremen-
to, hubo un descenso cercano al 3%. Es
por ello que el incremento en el censo del
Colegio de Mediadores de Seguros de Ali-

Garrido, hizo lectura de su actividad en
calidad de Secretario recordando a los
asistentes las circulares remitidas. Adi-
cionalmente el Sr. Garrido, como vocal de
la Comision de Revistas, hizo lectura de
las publicaciones habidas por el Colegio
de Alicante en los medios. Especialmente
destacable son las habidas en los medios
especializados y muy particularmente en
la revista “Mediadores de Seguros” que
edita el Consejo de Colegios de Media-

“El Tesorero del Colegio anuncié la

congelacién de las cuotas colegiales
para el ano 2015”

cante, es especialmente resefable.

A continuacion, D. Jaime Cantd, repre-
sentante de la Comision de Agentes, hizo
lectura de las acciones acometidas. Esta
comision en colaboracion con la comi-
sion de afiliacion, esta trazando las lineas
maestras para potenciar la colegiacién en
agentes exclusivos, dado que es donde
hay mayor potencial de crecimiento del
censo colegial.

Seguidamente el Secretario D. Felipe
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dores de Seguros de la Comunidad Va-
lenciana. En esta ultima, ha habido un in-
cremento de contenidos respecto del afio
pasado por parte del colegio alicantino.
Continud la lectura de las acciones
hechas por las comisiones la Comision
de Nuevas Tecnologias por parte de D.
Francisco Mas. En ella se recordd que el
Colegio pone a disposicion de todos los
colegiados correos electrénicos con el
dominio @mediaseguros.es. En esta co-
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mision, es especialmente encomiable la
excelente labor desarrollada en las redes
sociales Twitter, Facebook y Linkedin. Los
perfiles en las redes sociales desde que
se crearon evolucionan de forma muy
satisfactoria, dado que nos hemos con-
vertido en este corto periodo en cuenta
referente en nuestro sector principalmen-
te en Twitter encontrandonos en numero
de seguidores como el tercer Colegio a
nivel nacional. En la red social profesional
Linkedin tenemos 160 seguidores. Dado
el alcance y la buena difusién que esto
tiene el préximo reto en 2015 sera cen-
trarnos mas en Linked In y posicionarnos
mejor en él. Finalmente en Facebook con-
tamos con 384 amigos y 340 "Me gusta”.

A continuacion DfAa. Araceli Calvo,
como representante de la Comision de
Relaciones Publicas, hizo lectura de su la-
bor en el afio 2014. Se recordo a los asis-
tentes las acciones emprendidas en las
competiciones deportivas de Golf y Padel
que ya estan completamente consolida-
das y ya se puede hablar de tradicion.
La novedad de este afo, fue el acto de
bienvenida a los nuevos colegiados, que
conto con la presencia de la Junta de Go-
bierno para exponer a los asistentes las
ventajas y servicios que el Colegio pone
a disposicion de sus colegiados. Es espe-
cialmente resefiable en esta comision, la
tradicional cena de hermandad, en la que
se hace entrega de las placas conmemo-
rativas a los colegiados con mas de 25
afios de antigliedad, se hace entrega de
las orlas a los alumnos del Curso Supe-
rior de Seguros, etc. En esta gala destacé
especialmente la asistencia de D. Fernan-
do Diaz Requena, Secretario Autonémico
de Economia y Empleo; D. Raul Martin,
Director General de Economia y Empleo
de la Generalitat Valenciana; D. Jesus Va-
lero, Jefe de la Unidad de Mediacion de
Seguros Privados D. Pablo Molina, Presi-
dente de APCAS y D. Cyrille Mascarelle,
Director General de Asefa Seguros.

La siguiente comision que hizo su ana-
lisis fue la Comisién de Corredores. D.
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“Los perfiles en las redes sociales

evolucionan de forma muy satisfactoria,
convertiéndose en referente del sector’

e
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Javier Torres, como representante de la
misma expuso a los asistentes la labor
de la comisién. Entre las acciones lleva-
das a cabo, destacan los recordatorios
en la elaboracién de la DEC, ayuda en
su cumplimentacién y presentacion. Tam-
bién se asistié a aquellos que solicitaron
apoyo en la elaboracion de los documen-
tos que hay que presentar para darse de
alta en la actividad, bien sea en la Uni-
dad de Mediacién de Seguros Privados,
dependiente de la Direccion General de
Economia de la Generalidad Valenciana;
o en la Direccién General de Seguros y
Fondos de Pensiones a nivel nacional.
También se asistié a aquellos corredores
que recibieron algun requerimiento por
parte del supervisor correspondiente. Al
tiempo, se record6 que el Colegio pone a
disposiciéon de los corredores y corredu-
rias de forma gratuita el titular del servicio
de atencion al cliente, obligatorio para los
corredores y corredurias. No obstante, es
especialmente destacable las reuniones
de trabajo habidas durante el afio 2014
con la Unidad de Mediacion de Seguros
Privados, con la finalidad de cumplir con
las determinaciones del articulo 2.5 del
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Decreto 181/204, de 17 de octubre, del
Consell, por el que se establecen normas
en materia de mediacién de seguros pri-
vados, con una propuesta de publicidad
de datos en el registro publico. El Decre-
to también afecta al Decreto 24/2011, de
18 de marzo, del Consell, por el que se
regula la forma de cumplir el deber de in-
formacion estadistico-contable de los me-
diadores inscritos en el Registro Especial
de Mediadores de Seguros, Corredores
de Reaseguros y sus Altos Cargos de la
Comunitat Valenciana al establecer que la
declaracion estadistico-contable debera
presentarse hasta el 30 de abril de cada
afo y de forma telematica.

D. Mariano Hernanz fue el siguiente
en tomar la palabra para dar cuenta de
las comisiones que representa. Como
Vicepresidente, sustituyé y colaboré con
el Presidente, llevando a cabo aquellas
funciones colegiales que le encomendd
el Presidente. Como Vocal en la UPA,
participé en las reuniones habidas con
los otros colegios profesionales de la
provincia. Como Vocal de la Comision de
Formacioén, se hizo repaso a las accio-
nes emprendidas. Las novedades vienen



de la mano de los Cursos de Experto “+
Salud, +Vida” y “Curso de Asesor EFPA”.
También se recordaron los cursos online
ofrecidos. Se destaco el Plan de Com-
petencias, para ofrecer una formacion a
medida de cada mediador dependiendo
de una serie de caracteristicas particula-
res de cada mediador. No obstante, sigue
destacando muy especialmente el Curso
Superior de Seguros. En la promocién de
2013/2014 se acogié la promocion XXIV
con 26 alumnos. Es especialmente rese-
fiable la entrega en 2014 de un accésit
como premio nacional al alumno de la
promocién anterior D. Domingo Valero. Se
hizo una jornada formativa que acerco las
novedades en la presentacion de la DEC
a la que asistieron 124 mediadores de los
186 inscritos en la provincia alicantina. En
colaboracion con la Comision de Relacio-
nes Publicas, estas comisiones realizaron
una ambiciosa Jornada Técnica el dia
antes de la Cena Clausura de la Semana
Mundial del Agente y Corredor de Segu-
ros. En ella se contd con la presencia de
D. Raul Casado Subdirector General de
Ordenacién y Mediacién de Seguros de la
D.G.S.F.P. D. Domingo Lorente, Secreta-
rio General del Consejo General, D. José
Arnandis, Técnico Superior de la Adminis-
tracion de la Seguridad Social, D. Joaquin
Mompo, titular del departamento juridico y
D. Javier Usero, de la patronal.
Finalmente el Presidente D. Eusebio
Climent, hizo lectura de todas las acti-
vidades emprendidas en todo el pais,

Concurso del Colegio de
Valencia en redes sociales

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia convocé el
pasado mes de abril un concurso dirigido a todos sus seguidores
en Twitter y Facebook, en el cual se propuso enlazar fotos con el
lema “¢ Qué te hace sentir seguro?”. Tras la gran acogida cosecha-
da se procedid a realizar un sorteo entre los participantes, en el
que resulté agraciado D. Javier Sanchis de Alberic.
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“En ella se expusieron los motivos

legales para la actualizacion de los
estatutos colegiales”

IReale

R

gracias a su condicion de Presidente del
Colegio de Alicante, Presidente de turno
del Consejo de Colegios de Mediadores
de Seguros de la Comunidad Valenciana,
miembro de la Comisidon Permanente del
Consejo General, desde donde se abor-
daron cuestiones en el Centro Nacional
del Seguro (CNS). Fueron cuestiones a
destacar: la organizacion del Congreso
Nacional de Granada 2016, el casi un
centenar de reuniones con diferentes
entidades, asociaciones y la Administra-
cion, el Plan Estratégico de la Mediacion,
la presencia en 8 actos de otros colegios
impulsando la relacion con ellos. También
aprovechd para fijar los objetivos 2015:
Cambio en los protocolos con las com-
pafias para intentar incrementar el censo
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colegial, adaptacion de los Estatutos a la
nueva Legislacion y al Consejo General,
potenciar las nuevas tecnologias, am-
pliar servicios del Colegio, proseguir en la
defensa de nuestra profesion, desarrollo
Plan Competencias, celebrar el 50 aniver-
sario del Consejo General y retomar los
Desayunos de Trabajo.

Una vez finalizada la Asamblea Ordi-
naria comenzo la extraordinaria. En ella
se expusieron los motivos legales que
recomiendan la actualizacién de los es-
tatutos colegiales, atendiendo igualmente
a las necesidades que la practica acon-
seja. Brevemente se destaca la limitacion
de la presidencia a dos mandatos, con la
salvedad de que se ostente un cargo en
el Consejo General o la presidencia en
el consejo autonomico. La modificacion
de los porcentajes que fijaban el nume-
ro de miembros de la Junta de Gobierno.
La baja a los colegiados que tengan a
31 de diciembre impagada alguna cuota
o parte de ella, recordando que las cuo-
tas son anuales independientemente del
fraccionamiento de la misma. Finalmente
y con la intencidon de hacer coincidir las
elecciones con las del Consejo General,
la proxima presidencia y junta de gobierno

sera de 5 afos.
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Unanimidad en las asambleas celebradas
en el Colegio de Mediadores de Castellon

El pasado dia 30 de Abril se celebré en
el Colegio de Mediadores de Seguros
de Castellon, una Asamblea General
Extraordinaria para someter a debate
y aprobacion una modificacién de los
Estatutos.

Bajo la presidencia de D. Antonio Fa-
bregat y con una buena representacion
de los colegiados de la provincia de
Castellén, se ha celebrado la Asamblea
General Extraordinaria con el objetivo ex-
clusivo de debatir la modificacion de los
estatutos con el fin de unificarlos con los
otros Colegios valencianos y adaptarlos a
la actualidad legislativa.

Junto al Presidente intervinieron en la
sesion el Vicepresidente D. Jesis Reddn
y el Secretario D. Fernando Solsona.

El Presidente expone los motivos de
esta propuesta cuya nueva redaccion
ha sido remitida a todos los colegiados
y ya ha sido aprobada en las respectivas

asambleas de los Colegios de Alicante
y Valencia. Tras algunos comentarios y
aclaraciones se aprueban todas las pro-
puestas por unanimidad.

Caser se incorpora a la relacion de compaiiias
colaboradoras del Colegio de Valencia

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Valencia colabora por primera vez
con Caser Seguros. Ambas partes han
firmado un protocolo de colaboracion
mediante el cual la entidad podra hacer
uso de las instalaciones colegiales
para presentaciones y actividades de
formacion de su red de Mediacién en la
provincia de Valencia.

En el acto participaron en nhombre del
Colegio su Presidente, D. Ignacio Soria-
no, mientras que la entidad estuvo repre-
sentada por D. Juan José Hernandez, Di-
rector Comercial Agentes D.T. Este.

También estuvieron presentes en nom-
bre del Colegio su Tesorero, D. Fernando
Nocedal, y su Secretario, D. Juan Remo-
li. Segun el director de Caser, la firma de
este protocolo le acerca al Colegio, in-

tensificando la relacién que la entidad ya
tenia participando en diversas actividades
colegiales.

A partir de ahora la red de Caser podra
usar las instalaciones colegiales para lle-
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var a cabo sus cursos de formacién y pre-

sentaciones de productos. Tras la firma
los representantes colegiales mostraron
las instalaciones al Director Territorial de
Agentes y Corredores de Caser.
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Celebradas las asambleas ordinaria y
extraordinaria del Colegio de Valencia

El pasado 23 de abril tuvo lugar la
asamblea general ordinaria del Colegio
de Mediadores de Seguros de Valencia.
En ella se presentaron los informes de
actividad de cada comision y se aprobo
el aumento de la cuota un 2,72%.
Esta fue una de las decisiones mas
importantes propuesta por D. Fernando
Nocedal, que finalmente fue aprobada
por los colegiados asistentes.

Nocedal indicé que el aumento de la
cuota colegial se produce después de
siete afios manteniendo la misma cuota y
como consecuencia de las variaciones en
el censo colegial, que obligan a tener que
reajustar dicha cuota.

En cuanto al balance ofrecido por el res-
to de miembros de la Junta D. Juan Fort,
de la Comisién de Corredores, destaco la
intervencion de la misma en conflictos en-
tre Compafiias y Corredores, algunos de
ellos con gran profundidad. Fort subrayo el
éxito de las gestiones realizadas, y confid
en la positiva resolucion de los temas que
todavia estan pendientes.

Ademas, D. Juan Fort informd que la
Comision Nacional de Corredores ha ne-
gociado una poliza de seguro de defensa
juridica para Corredores con la asegura-
dora Das, que lleva implicita la posibilidad
de reclamar asuntos de la propia corre-
duria y de sus clientes por via judicial. De
esta manera, inform6 Fort, se gestionan
algunos informes juridicos como por ejem-
plo, los conflictos de intereses.

La presencia del Colegio en Unién Pro-
fesional de Valencia fue otra de las cues-
tiones sobre la que se informé por parte de
la Comision de Corredores. Esta presencia
activa, segun D. Juan Fort, se debe al di-
namismo que la institucion ha tomado tras
la entrada en vigor de la nueva legislacion
de Colegios Profesionales. Fort anuncio la

creacion de una serie de Comisiones de

Trabajo en las que el Colegio de Mediado-
res de Seguros de Valencia ha conseguido
liderar la Seccién de Actividades Econémi-
cas y Empresariales.

Fort finalizo su intervencion informando
sobre la patronal Aemes, indicando que se
ha producido un relevo en la presidencia
de dicha asociacion, estando a la espera
de conocer qué directrices marcaran res-
pecto de los colegios de mediadores de
seguros, y la representacion que podran
tener los mismos.

La Comision de Formacion fue repre-
sentada por D. Francisco Martinez, quien
informd sobre la potenciacion del area a
través del Curso Superior de Seguros en
sus grupos Ay B, ademas de con los di-
ferentes acuerdos firmados con entidades
aseguradoras. También destacé la reali-
zacion de los talleres para la implantacion
del Plan Estratégico de la Mediacion, con
el fin de conseguir su consolidacion y se
continuara impartiendo jornadas formati-
vas presenciales y online.

A continuacion, la Comision de Rela-
cione Externas representada por Dpa.
Ménica Herrera, se puso a disposicion de
todos los colegiados para cualquier suge-
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rencia que pudiera ayudarles a mejorar
la imagen del mediador frente a clientes,
companeros, terceros en general o con las
compafiias aseguradoras e instituciones.
Ademas, informé sobre los datos de las
campanfas llevadas a cabo en las redes
sociales y medios convencionales como
la radio.

Herrera destacod la participacion del
Colegio de Valencia en la organizacion de
Forinvest 2015, que resultd todo un éxi-
to nuevamente, ya que contaron con mas
visitantes y expositores que en ediciones
anteriores, ademas de presentaciones,
charlas y debates muy interesantes. De
hecho, ha sido el afio que mas afluencia
de gente ha habido en las conferencias del
Foro Internacional del seguro.

Ademas, Dha. Moénica Herrera hablo
sobre la campafa de publicidad, en el pe-
riodo 2014-15. Esta ha continuado enfoca-
do en las redes sociales, teniendo como
principales objetivos: informar, comunicar
el valor del seguro, contribuir a la socie-
dad, defender los intereses de los profe-
sionales colegiados y defender la imagen
del mediador colegiado frente a bancase-
guros y otros agentes externos. También
se ha tratado de aumentar la visibilidad del
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Colegio con fotografias de todos los even-
tos a los que asistieron, mensajes perso-
nalizados, informaciéon de los cursos que
se realizan, etc.

Gracias a esto, la red social Facebook
ha llegado a tener 2.181 seguidores en la
web de tu seguro mas seguro y 228 en la
del colegio de mediadores de seguros.
Mientras que en la red social de Twitter se
ha llegado hasta 2.892 seguidores. Una
campafia en redes sociales que ha sido
posible gracias a la inversion realizada.

También se ha continuado con el servi-
cio de comunicacion desde el Colegio. A
través de la empresa FNSiete se han re-
dactado un total de 51 notas de prensa,
36 en 2014 y 15 en lo que llevamos de
2015. En cuanto a impactos totales en los
medios de comunicacién han sido un total
de 555 impactos durante todo el periodo,
que se reparten en 426 impactos durante
el afo 2014 y 129 impactos en 2015.

Seguidamente, en representacion de
la Comision Técnica y de Ordenacion de
Mercado, D. Jorge Benitez informé so-
bre la actividad de la Comision durante el
ejercicio 2014, destacando la funcién del
Gabinete Juridico al que le formularon un
total de 443 consultas -que representa
una media de 1’8 consultas por dia habil-.
También puntualizé la carencia de quejas
sobre el Gabinete Juridico, hecho que in-
dica su buena funcionalidad hasta ahora.

Ademas, Benitez indicd que se esta
realizando una campafia de control de la
publicidad de los agentes y corredores de
seguros, y a todos aquellos que incumplen
la normativa legal, se les remite un reque-
rimiento para que informen sobre la figura
de la mediacién que estan utilizando y em-
plazandoles a que se identifiquen correc-
tamente. También se han realizado ges-
tiones para mantener reuniones con los
Sindicatos mayoritarios en la banca, con
la finalidad de informarles sobre las ges-
tiones incorrectas que realizan los bancos
por mediacion de sus empleados.

Y por ultimo, el Secretario D. Juan Re-
moli informa que desde la Comisién Nacio-
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“Ignacio Soriano aseguré que ha sido

un director de orquesta que ha contado
con los mejores musicos”

nal de Agentes se realizara una campana
de captacion de colegiados para sensibili-
zarlos sobre la contrataciéon de una pdliza
de responsabilidad civil profesional. Co-
mento el informe elaborado por el Bufete
Garrigues, sobre las recomendaciones al
contrato de agencia, del que amplié la in-
formacion el representante de la Comision
de Agentes, indicando que habian partici-
pado en la Semana del Seguro de Madrid.

D. Angel Gémez, en representacién de
la Comisién de Agentes, destacé la reali-
zacion de una campafa para fomentar la
colegiacioén entre el colectivo que dara ini-
cio en el mes de septiembre, con el fin de
llegar al objetivo de aumentar la colegia-
cion entre el colectivo.

Ademas, Gémez también anuncié la
presentacion del Informe Garrigues, he-
cho publico por primera vez en un acto en
Valencia, sobre recomendaciones al con-
trato de agencia, celebrada durante la pri-
mera semana del mes de junio, tal como
se informa en la pagina 27 de este nimero
de Mediadores de Seguros.

Finalmente D. Ignacio Soriano, Pre-
sidente del Colegio de Mediadores de
Seguros de Valencia, hizo un repaso de
la actualidad del sector y un balance del
ejercicio, donde hizo especial hincapié en
la puesta en marcha del Plan Estratégico
de la Mediacion y los diferentes actos rea-
lizados, entre otras cuestiones.

Soriano también quiso aprovechar para
agradecer a los miembros de la Junta todo
el trabajo realizado hasta el momento,
aprovechando que era su ultima asamblea
como Presidente. Aseguré que habia sido
“un director de orquesta que ha contado
con los mejores musicos”.

Modificacion de estatutos
Ademas de la asamblea ordinaria, tam-
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bién se celebr6 otra de caracter extraor-
dinario. El objetivo de esta convocatoria
fue modificar los estatutos de la institucion
para adecuarlos a la legislacion vigente en
materia de colegios profesionales debido
a los cambios legislativos que se habian
producido. Ademas, D. Ignacio Beneyto,
del despacho juridico Beneyto Abogados,
explicé otros cambios incluidos como la
modificaciéon del nimero minimo de inte-
grantes de la Junta de Gobierno, que pasa
de 15 a 7, o los relativos al reglamento in-
terno, consensuados con los Colegios de
Alicante y Castellon.

Asi, en el articulo 16 se acota a 7 el
ndamero minimo de miembros de la Junta,
que nunca podra exceder de 15, elegidos
“mediante sufragio universal, libre, directo
y secreto de los colegiados que acudan a
la votacion para su eleccién segun el cen-
so electoral de colegiados, en libre e igual
participacion por el sistema de candidatu-
ras cerradas con designacion de los cuatro
cargos, Presidente, Vicepresidente, Teso-
rero y Secretario, o al menos, en todo caso
con designacion del cargo de Presidente”.
También se remarca que “el derecho a ser
elector corresponde por igual a todos los
colegiados que estén al corriente de sus
deberes u cuotas colegiales, y se ejerce-
ra mediante voto libre, directo y secreto
segun los planes y calendario electorales
que hayan sido aprobados por la Junta
de Gobierno o Asamblea a propuesta de
aquella”. Un hecho de gran relevancia que
se plasma en la nueva redaccién de los
estatutos es la eliminacion del término “ti-
tulados” para afadir la denominacion “pro-
fesionales”, de tal manera que el nombre
oficial pasa a ser “Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia”.

Todas las modificaciones fueron apro-
badas por unanimidad.
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Plus Ultra y el Colegio de Valencia

renuevan su protocolo de colaboracion

La relacion comercial e institucional
entre Plus Ultra Seguros y el Colegio
de Mediadores de Seguros de Valencia
se refuerza gracias a la renovacion de
un nuevo protocolo de colaboracién.

Durante la firma, realizada en el Cole-
gio de Valencia, estuvieron presentes el
director territorial Levante de Plus Ultra
Seguros, D. Julio Pérez; el Director de De-
sarrollo de la Red Territorial Levante de la
entidad, D. Alvaro Soriano, el Presidente
del Colegio de Mediadores de Seguros de
Valencia, D. Ignacio Soriano, y la vicepre-
sidenta del Colegio, Dfa. Monica Herrera.

D. Ignacio Soriano quiso remarcar “la
importancia que supone el apoyo de una
compafiia como Plus Ultra Seguros, que
nos ayuda asi a profesionalizar la figura
del mediador y a ofrecer a nuestros cole-
giados la garantia de una marca histérica-
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mente cercana a nuestra actividad”.

Por su parte, D. Julio Pérez, manifesté
su satisfaccion por “seguir colaborando
estrechamente con una institucion muy
cercana a Plus Ultra Seguros y con la que
a buen seguro seguiremos trabajando

durante muchos afios”; y destacd que “el
Colegio de Valencia, con su labor diaria,
contribuye desde hace afios a acercar los
valores del seguro a la sociedad valencia-
nay trabaja constantemente en reforzar la
figura del mediador”.

Santalucia lidera el nuevo ranking de presencia
en Internet de Innovacion Aseguradora

Vuelco en la clasificacion del Ranking
de presencia en Internet de entidades
aseguradoras realizado por Innovacién
Aseguradora con el patrocinio de Fujit-
su. Santalucia ha logrado hacerse con
la primera posiciéon, imponiéndose a
Direct Seguros y a Axa.

Las entidades que mas notablemente
han mejorado su posicién en el ranking
son DKV, que sube cinco puestos hasta
el cuarto lugar gracias a su nueva web, v,
sobre todo, Zurich, que escala doce po-
siciones hasta posicionarse en el grupo
de las diez primeras companfias gracias
al mejor posicionamiento de sus redes

sociales. Ya en la parte baja del ranking
destacan subidas como la de Agrupacion
Sanitaria o Crédito y Caucion, que han
remontado 10 y 11 posiciones, respecti-
vamente.

Por areas de evaluacion, DKV ha lo-
grado el primer puesto en el andlisis de
paginas web, seguida de Axa y Sanitas.
En este ambito el estudio pone de ma-
nifiesto que el 78% de las aseguradoras
(50) tienen un area privada y que, de es-
tas, el 56% ofrecen una explicacién para
aclarar el funcionamiento y el uso que el
cliente y/o el mediador puede darle a este
panel. Por otra parte, el 56% de las ase-
guradoras tienen e-mail de contacto (36),
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y el 69% cuenta con formulario de contac-
to (44), tal como venia siendo habitual en
las Ultimas ediciones del ranking. La app
mejor valorada es la de Zurich, seguida
de Mapfre y Linea Directa.

El criterio de informacién, que en el
ranking de Innovaciéon Aseguradora com-
prende la existencia y actualizacién de
blogs corporativos, estda comandado de
nuevo por DKV, Santalucia y AMA.

En la categoria de presupuesto online
las primeras posiciones estan ocupadas
por Liberty, Direct Seguros y Caser. Las
tres primeras posiciones en redes socia-
les las ocupan Catalana Occidente, Arag
y Verti.
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Union Alcoyana se adhiere al Grupo
II en la implementacion EIAC

EY union
alcoyana *

Entidad patmcmadqra de -ﬂ'-‘-
Vicente Juan Gan:iii T""'-- .

Unién Alcoyana Seguros se incorpora
al Grupo Il en la implementacion del
Estandar EIAC (Estandar de Intercam-
bio de Informaciéon entre Entidades
Aseguradoras y Mediadores), previsto
para el préximo mes de septiembre.

Conocedores de la preocupacién por
parte de la Mediacion, sobre todo entre
los corredores de seguros, la Compaiia
se integrara en el Estandar EIAC para
optimizar los procesos de gestion y dismi-
nuir las tareas administrativas que debe
soportar el Mediador. Segun indica Carlos
Mirén, Director Comercial de Unién Alco-
yana “mejorar y aumentar la conectividad
entre la Compaiia y sus Mediadores,
permitira una mayor facilidad en las ges-
tiones diarias y en el intercambio de la in-
formacion, lo cual redundara en beneficio
de los clientes. Estamos convencidos de
que, con la implantacién de dicha herra-
mienta, nuestros Mediadores podran ser
mas eficientes, al destinar mayores recur-
sos al propio proceso de comercializacion
en lugar de al administrativo”.

UNION ALCOYANA, sPONSOR DEL ATLETA VICENTE JUAN GARciA. El proyecto personal

y deportivo del atleta alicantino Vicente Juan Garcia cuenta con un gran nuevo

apoyo. La aseguradora Unién Alcoyana Seguros se suma al exigente proyecto

que espera a Vicente Juan en este 2015. La ultramaratén Badwater 135 esta

catalogada como la carrera mas extrema del planeta. Celebrada en el mes de

julio en Estados Unidos bajo temperaturas extremas que pueden llegar hasta los

49 C a la sombra.

La Compaiiia pone de manifiesto su
voluntad e implicacion para que la implan-
tacion de dicha herramienta revierta en un
impulso en la interaccién con su Red de
Mediacion. Ademas con la participacion

de TIREA, se garantiza la seguridad en
los ficheros y la confianza de los corredo-
res con sus proveedores de tecnologia.
De esta forma, Compafiia, tecnologia y
Mediadores, avanzaran al mismo ritmo.

Mutua de Propietarios celebra su 180 aniversario

El pasado 30 de abril se cumplieron 180 aiios de la fundacion
de la Sociedad de Seguros Mutuos contra Incendios de
Barcelona, actualmente Mutua de Propietarios.

Para celebrarlo se llevo a cabo un simulacro de incendio con
la idea de homenajear a aquellos propietarios de edificios que en
1835 crearon la Mutua con la finalidad de proteger sus edificios
y que con los afios fundaron el que seria el primer Cuerpo de

Bomberos de Barcelona.

De forma simbdlica, el presidente de Mutua de Propietarios,
D. Jordi Xiol, apago el fuego de las velas del pastel del 180 ani-
versario realizandose ademas una accion simultanea en las ofi-
cinas de las delegaciones que Mutua de Propietarios tiene distri-

buidas por la geografia espafiola.
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Reale presenta sus resultados de
2014 y su nueva imagen corporativa

Reale Seguros cerré6 2014 con un
beneficio neto de 24,8 millones de
euros y un margen de solvencia de
los mas altos del mercado (386,8%),
obteniendo un superavit mayor que
el aino pasado, situandose en 319,16
millones sobre la cuantia minima
exigida. Por su parte, el Patrimonio
Neto alcanzé los 479,2 millones
de euros, un 6,18% mas que en el
ejercicio anterior; y su ratio combina-
do descendi6 del 96,6% en 2013 al
93,6% en 2014, otro dato positivo mas
que confirma la eficacia del modelo de

gestion de la aseguradora.

En palabras del Consejero Delegado
de Reale Seguros, D. Ignacio Mariscal,
“2014 supuso un afio de buenos resul-
tados pese a la coyuntura econdmica,
lo que nos da mas fuerza para continuar
trabajando en esta linea y seguir conso-
lidandonos como una de las companias
mas solidas y estables del mercado”.

Asi, Reale logré un aumento del 1,7%
en el volumen de primas, frente al -0,84%
del sector, con una facturacion de 752,4
millones de euros. Esta mejora en las
primas se produjo en sus tres areas de
negocio (Auto, Particulares y Empresas),
y también en el volumen de pdlizas de
todas ellas, superando los 2,43 millones.

En lo que se refiere concretamente a
los ramos, el volumen de pdlizas crecid
en practicamente todos ellos: el 16,98%
en Comercio; 6,66% Empresas; 4,88%
Responsabilidad Civil; 4,06% Comunida-
des; 3,64% Autos; y 1,75% Hogar.

Asimismo, Reale Seguros ha manteni-
do su puesto en el ranking de seguros de
Autos y de No Vida, y ha escalado dos
puestos en Multirriesgos. Por su parte,
Reale Vida volvioé a superar las previsio-
nes de la compafiia tras alcanzar un in-

Presentacion
de Resultados

REALE
ASEGUROS

cremento del 35,6% en primas respecto
a 2013.

Mirando al futuro con optimismo

En cuanto a los objetivos de Reale Se-
guros de cara al proximo afio destacan,
segun el Consejero Delegado de la com-
paiia, “nuestra apuesta por la innovacion
y la calidad de la oferta global y nuestros
mediadores; una estructura descentrali-
zada que favorezca el empleo; y por ad-
quirir mas presencia territorial”.

En la actualidad, la compafiia cuenta
con 54 sucursales, habiendo conseguido
ampliar en 2014 el nimero de agencias
exclusivas (342), sus corredores acti-
vos (cerca de 3.700) y clientes (mas de
1.682.000).

Los buenos resultados registrados en
Reale Seguros contribuyen a que la com-
paiia siga siendo clave en la estrategia
de la matriz, Reale Group (su principal
accionista), que cuenta con un indice de
solvencia del 454,6%.

Cambio de imagen
Reale Seguros ademas ha presentado

la nueva imagen de la compafiia, “una
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Ratia combinado

Beneficio neto

identidad visual uUnica para todas las so-
ciedades que forman parte de la misma,
lo que aportara a todas ellas solidez, co-
hesién e internacionalidad”, explica Ma-
riscal.

En su opinion, la renovada ensenia,
que se ha denominado Reale Group,
aporta “dinamismo y diferenciacién y nos
ayudara a seguir aumentando la notorie-
dad de nuestra marca en la sociedad y
a seguir mejorando la percepcién de la
companfia por parte de nuestros clientes
y mediadores”.

El nuevo logo estd compuesto por el
color histérico de Reale (azul), y el ama-
rillo de Turin, un color enlazado con las
raices de la historia del Grupo Reale.
Segun Ignacio Mariscal, “estos colores
nos uniran desde ahora todavia mas en
nuestro compromiso de poner a las per-
sonas en el centro de nuestra actividad,
respondiendo a todas necesidades desde
la cercania, el compromiso y la calidad.
Es por ello que la campafia de comuni-
cacion puesta en marcha la protagonizan
las personas que mejor saben transmitir
el orgullo de tener algo importante, nues-
tras abuelas”.
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HABLAMOS CON...

MANUEL BLAY BIOSCA (CASTELLON)

“Tener el apoyo del Colegio es
fundamental para todo Agente”

= "L
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¢Cuando inicié su carrera profesional
en el sector asegurador?

Comencé muy joven trabajando en la
Agencia de la que mi padre era titular, pa-
sando por los diferentes departamentos
donde realicé todo tipo de tareas comer-
ciales y administrativas.
¢ Qué es lo que mas le atrajo del sector
para tomar su decisiéon?

Las relaciones humanas y el trabajo
en equipo me gustaron siempre, y por su-
puesto la propia esencia de nuestra pro-
fesion, porque ofrecer a nuestros clientes
la posibilidad de paliar algunas de las
situaciones que mas seriamente les pue-
den afectar y aportarles tranquilidad, es
un trabajo gratificante.
¢,Coémo valora su trayectoria como
Agente Exclusivo de una entidad como
Ocaso?

Tras 25 afios como Agente Exclusivo,
considero haber contribuido a la consoli-
dacion y el crecimiento de la Compafiia
en Castellon. Seguir teniendo el reconoci-
miento de Ocaso después de tantos afios
de esfuerzo, es un estimulo para el traba-
jo diario.

También guardo un especial recuer-
do de mi etapa como presidente de la
Agrupacion Nacional de Agentes Repre-
sentantes de Ocaso, periodo que tanto a
nivel profesional como personal fue muy
enriquecedor para mi.

Durante todos estos afios, como ha
evolucionado su Agencia?

En nuestro caso modernizar y ampliar
nuestra estructura y apostar permanen-
temente por el crecimiento, han sido las
claves para lograr nuestros objetivos.

Con esta idea y con la finalidad de
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acercarnos aun mas a nuestros asegu-

rados, contamos desde hace ya algunos
afios con delegaciones en las localidades
de Vila-real y Burriana, ciudades en las
que, junto con Castelldbn donde se en-
cuentra nuestra sede central, se concen-
tra una gran parte de nuestra cartera.
iYenloquerespectaasuorganizacion?

Adaptar nuestra organizacion a las ne-
cesidades de nuestros asegurados para
ofrecerles un servicio de calidad ha sido
siempre prioritario, pero ademas es fun-
damental contar con un valor irrenuncia-
ble en el que todo el mundo debe estar
comprometido, -La Profesionalidad-. Si
todos los miembros de una empresa, sea
cual sea su ocupacion o su estatus, se es-
fuerzan por realizar su trabajo de manera
impecable, tener éxito ser& mucho mas
factible.

ConseJo bE CoLEGIOs PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA



| PROFESIONALES, DE CERCA |

En su opinidn, ; qué ventajas tiene para
el Mediador profesional ser Agente
Exclusivo?

Pienso que siempre es importante
contar con el apoyo y la garantia de una
Compaifiia solvente y que tanto el Agente
como el propio asegurado ven fortalecida
su sensacion de seguridad cuando el vin-
culo que se establece es tan sdlido.

Ademas, bajo mi punto de vista, el he-
cho de que todos los esfuerzos se enca-
minen hacia un mismo objetivo comun, es
positivo para todos.
¢Qué productos componen principal-
mente su cartera?

Nuestra cartera la componen mayorita-
riamente los seguros de Decesos, Hogar,
Comunidades, Comercio, Vida, Ahorro y
Accidentes.

&Y qué productos son los que estan
experimentando un mayor crecimiento
en su caso?

En general nos esforzamos por man-
tener una linea de consolidacion y creci-
miento en todos los productos que comer-
cializamos.

Quedan ya muy lejos aquellos afios en
los que las ventas de seguros de Decesos
monopolizaban nuestra actividad, nuestra
obligaciéon como profesionales es aseso-
rar al cliente en todo aquello que pueda
afectar a su seguridad y la de su familia,
porque nuestro objetivo prioritario es sa-
tisfacer todas sus necesidades.
¢ Qué es lo que mas le satisface de su
trabajo diario?

Lo que siempre me atrajo de él, pensar
que estamos ayudando a nuestros asegu-
rados a vivir con menor inquietud y com-
partir con mi equipo directivo y el resto de
la organizacion la incesante actividad dia-
ria de nuestra Agencia.

Y lo que menos?

Cuando se gestiona una cartera tan
numerosa es habitual tener que resolver
multitud de asuntos a diario y, aunque a
menudo es un trabajo llevadero porque
cuento con el apoyo de un equipo extraor-
dinario, en ocasiones la tarea es bastante

ardua.

De otro lado, las exigencias en cuanto
a productividad y los objetivos que tene-
mos establecidos, hacen que iniciemos
cada ano partiendo siempre de cero y
esto provoca siempre una sensacion de
incertidumbre.
¢(Es Castellon una ciudad con cultura
aseguradora o todavia queda trabajo
por hacer en este sentido?

La sociedad cada vez es mas cons-
ciente de la necesidad del aseguramien-
to y Castellon en este sentido no es una
excepcion.

Quizas hoy en dia para muchas fami-
lias el obstaculo principal sea la preca-
riedad o la incertidumbre econémica y
esto desgraciadamente se traduce en una
mayor dificultad para realizar nuevas con-
trataciones y en un enorme esfuerzo para
mantener la actual cartera.

A esto hay que unir la competencia de
algunas entidades bancarias y su falta de
profesionalidad, puesto que en ocasiones
fuerzan la contratacién de seguros condi-
cionandolos a otros productos bancarios,
sin el asesoramiento adecuado.
¢Qué ventajas ofrece a un Agente
Exclusivo el hecho de estar colegiado?

Tener el apoyo del Colegio es funda-
mental para todo Agente. Como profesio-
nales necesitamos estar informados de
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todo aquello que tenga que ver con nues-
tro sector y la funcion del Colegio en este
sentido es vital.

Las novedades legislativas, laborales,
formativas o funcionales que el colegio
nos comunica puntualmente, asi como su
orientacion y asesoramiento son impres-
cindibles para nuestras empresas.
¢A qué cree que se debe la baja cole-
giacion en el colectivo de los Agentes?

Pienso que quienes han hecho de esta
actividad una profesion estan o deberian
estar colegiados, quizas quienes sdlo es-
tan de paso o aun no se han consolidado
en este sector sean menos proclives a
hacerlo.
¢,Coémo se podria propiciar la cole-
giacion entre los Agentes?

Bajo mi punto de vista quien conozca
todos los servicios, orientacién y apoyo
que ofrece el Colegio dificilmente renun-
ciara a sus beneficios.
¢ Qué le diria a los Agentes que todavia
no estan adheridos a los Colegios de
Mediadores de Seguros?

Les diria que si realmente esta es su
profesién y quieren seguir trabajando y
disfrutando de ella ahora y en el futuro, no
lo dudaran un solo instante y se unieran a
nosotros, sin duda lo que el Colegio nos
ofrece es infinitamente mas de lo que con
nuestras aportaciones individuales recibe.
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Simat de la Valldigna

Monumentalidad e historia

Localidad: Simat de la Valldigna
Comarca: Safor-Valldigna

Distancia: 55 km (desde Valencia),
145,9 km (desde Castellén) y 134,5

km (desde Alicante)

Como llegar: En coche por la AP-7

Qué visitar: El Monasterio de Santa
Maria de Valldigna, Mezquita de la
Xara, la Iglesia de San Miguel de
Arcangel y la Font Gran

Simat de la Valldigna es un municipio
de la Comunidad Valencia situado en la
provincia de Valencia, que cuenta con
3.700 habitantes aproximadamente. Se
trata de uno de los tres pueblos que for-
man la Valldigna, la cual constituye la co-
marca de Safor. Su ubicacion es perfecta,
ya que se encuentra a 55 kildmetros de
la capital valenciana, pero también a 20
kilbmetros de localidades costeras como
Xativa, Alzira, Gandia o Cullera. Simat de
la Valldigna se caracteriza por un relieve
montafoso, ya que se encuentra rodeado
de montafas como la Sierra de Corbera,
la del Monduver y el Monte Toro.

Es un municipio agrario por excelencia,
donde destacan los extensos campos de
naranjos. El trabajo del sector agricola se
basa en el cultivo, recolecciéon, manipula-
cién y comercializacion de la naranja, dan-
dole trabajo a una pequefia parte de sus
habitantes. A pesar de que la industria es
escasa, durante los afios noventa se ha
producido un notable aumento del sector

de la construccion. Ademas, durante estos
ultimos afos, se esta intentando potenciar
el Monasterio como referente turistico del
pueblo.

Las cuevas de Bolomor en Tavernes de
la Valldigna, de Medalletes y del Parpalld
en Barig han demostrado que Simat de la
Valldigna ha estado habitada desde hace
miles de afos, pero adquirié especial rele-
vancia durante la dominaciéon musulmana.
En el siglo XIlll fue conquistada por el rey
Jaime | de Aragon, quien le puso el nombre
al valle. Después, la convivencia entre cris-
tianos y musulmanes fue tranquila hasta
que en el 1609 expulsaron a los moriscos.
Tras esto, la vida en la Valldigna estuvo
bajo el dominio del sefior del monasterio
hasta que el siglo XIX que se produjo su
desarmotizacion.

A pesar del reducido tamario, la pobla-
cién cuenta con un importante patrimonio
cultural. EI monumento méas emblemati-
co es el Monasterio de Santa Maria de la
Valldigna (s.XIll) fundado por Jaume Il el
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Just, que cuenta con dos puntos principa-

les alrededor de los cuales giraba la vida
del monasterio: la iglesia y el claustro. Tras
la guerra contra los musulmanes, Jaime I
de Aragon concedio las tierras al abad de
Santes Creus para una nueva fundacion
cirtercense. En 1835, tras la desamortiza-
cion del Mendizabal, tiene lugar la exclaus-
traciéon y el monasterio es abandonado y
vendido a particulares. La Generalitat Va-
lenciana lo compro en el 2003 y tres afios
mas tarde lo devolvié a su lugar original.
Hoy en dia, el monasterio se encuentra
enclavada dentro del itinerario de la Ruta
de los Monasterios de Valencia, la cual fue
inaugurada en 2008.

Otro edificios importantes son la Mez-
quita de la Xara o Ermita de Santa Anna
(s. XV), que es la unica edificacion con-
servada del antiguo poblado de la Xara; la
Iglesia de Sant Miquel de Arcangel (s.XVI),
actual iglesia parroquial de la ciudad; y la
Font Gran, una fuente natural formada por
una gran balsa de agua.
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VOCACION
PYMES

ASISA
SALUD PYMES/SALUD PYMES PLUS

SALUD PARA

TU EMPRESA

Y PARA

TUS EMPLEADOS

Contratar el Sequro de Salud Pymes

con Asisa es una garantia de mejorar en

el dia a dia de tu empresa, y también de tus
empleados y sus familias.

Descubre las ventajas de un Seguro de Salud
gue piensa en todos:

= Servicio de Urgencias 24h.

™ T

» Todas las especialidades. e |. i, / "ﬂ]‘[:'i""lﬁlll

= Segunda Opinion Medica.
= Asistencia en Viajes.

= Avanzados Medios de Diagnostico y
Técnicas Especiales de Tratamiento.

En ASISA, referente ensanidad privada
en Espana, tenemos un Compromiso con
tu salud con ventajas como:

= Libre eleccion de facultativos
entre un cuadro médico compuesto
por mas de 34,000 profesionales,
= La mayor red Hospitalaria Nacional Privada.
Con 14 Clinicas y Hospitales propios,
47 Centros Médicos propios y mas de
600 Centros Asistenciales concertados

= Mas de 100 Puntos de Atencion al Asegurado.

Desde
39,50€
persona ;’mes

Para mas informacion:
901101010

asisa.es u5|su i

*Segues de Asislencia Saniana sin carencias [escepio hospitelzacién psiyuiinen y por maternidad] y con copagos.
Primavaillida para 2015 v parn. hambon o majer de hacia &4 anes. Impoesins no incluides.



RIECOMIENDACIONIES / DIRIECTORIO

Informe sobre la Gestion Integral del Riesgo

FICHA

Titulo: Global
Management

Risk

Enterprise

Autor: Towers Watson

Casi tres cuartas partes de las ase-
guradoras globales (74%) consideran la
Gestion Integral de Riesgos (ERM) un
factor estratégico para aportar valor al ne-
gocio, segun el estudio Global Enterprise
Risk Management, realizado por Towers

Directorio de

empzresas

Watson entre las principales compafiias
de seguros en todo el mundo.

El informe refleja que las empresas
que comparten este punto de vista son
casi dos veces mas propensas a mani-
festar que estan satisfechas con el rendi-
miento de su gestion integral de riesgos
(73% frente al 38%), en comparacion
con aquellas que consideren ERM como
un mero instrumento para el control de
riesgos (18%) o cumplimiento normativo
(8%).

El estudio, en su octava edicion, es el
resultado de una encuesta internacional
realizada de forma bianual por Towers

. - .  : ‘lﬂﬁanﬁgutiﬂﬁ! @)

Watson entre altos directivos de asegu-
radoras en Europa, Norteamérica y Asia
Pacifico. En el mismo se refleja el nivel
de satisfacciéon de las companfias de se-
guros con el rendimiento de su marco
ERM, que ha crecido en 10 puntos por-
centuales en los ultimos dos afios (63%
frente al 53%). El incremento en las em-
presas europeas durante el mismo pe-
riodo ha sido de 7 puntos, hasta el 69%.
Asimismo, siete de cada diez directivos
encuestados esperan mejorar la toma de
decisiones en cuanto a riesgos/rentabili-
dad con el fin de aumentar el valor para
sus accionistas.

wiwexponent.es
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LICIK!

soluciones empresariales

EUROSEGUROS

Gestione su cartera

Multitarificador

= 902 99 50 53 - D6 666 24 01
E-mail:

SOLUCIONES PARA EL SECTOR ASEGURADDR

Programa para Agencia y Corredurias de Seguros

Integracion con las companias

Soluciones Informaticas para Mediadores de Sequros, S.L.

Plaza Alqueria de la Culla, n® 4 — 901

W56 1225203 -96 122 52 04 E-mail: sal@simsval.com

| Integracion con Compafias

CRM - Campafias comerciales

46,910 — Alfafar (Valencia)

hittp:fwww.simsval.com

Enlace a Multitarificador

Automatizacion de procesos

MEDIADOR DE SEGUROS

con 30 anos de experiencia

COMPRA / NEGOCIA CARTERAS

contacto: 619117821
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TU MUNDO LEGAL.

Art. 37

J Tienes derecho a tener
un abogado siempre
a tu disposicidon

Con ARAG, tienes derecho a:

P Llamar a tu abogado cuando lo necesitas.
Sin limite de consultas,

P Reunirte con él personalmente y que te
defienda en un juicio, si es necesario,
sin pagar ningln tipo de coste adicional.

b Tener a tu lado al lider en defensa juridica:
75 afios de experiencia, mas de 13 millones
de clientes y un 89% de defensas resueltas
favorablemente.

Con ARAG, tienes todo el derecho
del mundo.

b Conductores
P Negocios

P Particulares
P Propletarios

9022427 24 | www.arag.es | o consulta atu asesor de seguros



anitas.es/agentesycorredores




