mediadores

Consejo de Colegios de Mediadores de seg u ros

de la Comunidad Valenciana

HHTIH
[

Inicio del Curso Superior de Seguros
en los tres colegios provinciales p.20

Presentacion del Foro Internacional
del Seguro de Forinvest 2016 .30

Entrevistas a los candidatos a presidir
el Colegio de Valencia pp.3s-39

r 1 CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES
DE MEDIADORES DE SEGUROS
L ‘ DE LA COMUNIDAD VALENCIANA SEPTIEMBRE-OCTUBRE 2015 - N° 73



|
asistencia mundi
y una red que incl
las mejores clinicas de EEUU?

:iPuedes liquidar las
facturas desde tu movil
y cobrarlas en solo 7 dias?

iTienes el servicio
bucodental incluido?

Cuanto mas viajes, mas deberias chequear
tu seguro médico.

Hacerre una revisién es la mejor forma de saber de reembolso de DKV podras disfrurar de mas de
que todo estd bien. Lo mismo pasa con tu seguro  un 40% de descuento®. Consulta a tu mediador y
médico: un chequeo periddico te indicard su nivel empieza a mejorar tu salud con DKV, la aseguradora
de salud. Ahora en DKV en menos de 3 minutos, médica mas saludable.
puedes chequear facilmente tu poliza acrual y asi

2 } “Promocion valida del 01/11/15 al 01/01/16. Consultar en la

wel las bases de la promocion.

Cuidate mucho I(v

SEGLIROS &

Haz tu chequeo rapidoen
chequeatuseguro.dkvseguros.com




medmdore:

Comuayes fon Gobmgery he Medundiarey ﬂ ’ﬂ‘“m'

da e Comunidad Valenciana

Publicacion Bimestral
Septiembre - Octubre 2015
n°73

Consejo de Colegios
Profesionales de Mediadores
de Seguros de la Comunidad

Valenciana
C/Micer Masco, 27 46010 Valencia
Tel. 96 360 07 69 - Fax- 96 362 66 12

colegio@valenciaseguros.com

CONSEJO DE REDACCION
Presidente
Antonio Fabregat Fabregat
COORDINADOR
Rafael Perales Bellver
PUBLICIDAD

Franquicia Numero Siete

Laura Jiménez Selva
Tel. 608 34 42 29
jimenez@fnsiete.com
PRODUCCION GRAFICA
Maquetacion:
Franquicia Numero Siete
IMPRESION
ZONALIMITE CASTELLON S.L.
P.I. Sur C/ Sierra de Irta, nave 30
12006 CASTELLON

DEPOSITO LEGAL
V-3728-2003

| SUMARIO |

SERVICIOS COLEGIALES

EDITORIAL

TEMA DE PORTADA

ENTREVISTA A FRANCISCO ALVAREZ, DIRECTOR GENERAL
DE ECONOMIA

REPORTAJE: VIDA, AHORRO Y PENSIONES

LEGISLACION

INFORME DE RECLAMACIONES DE LA DGSFP

FORMACION

JORNADA SOBRE RESPONSABILIDAD DEL ADMINISTRADOR
EN EL COLEGIO DE VALENCIA

INICIO DEL CURSO SUPERIOR DE SEGUROS

ASESORIA JURIDICA

LOSSEAR. {COMO AFECTA A LA ACTIVIDAD DEL MEDIADOR
DE SEGUROS? .Y A SU CLIENTE?. POR LAURA JIMENEZ
(BENEYTO DEPACHO JURIDICO)

ACTIVIDAD COLEGIAL

ENTREVISTA COMISIONES DE FORMACION

JORNADA DE RESPONSABILIDAD CIVIL PROFESIONAL Y
D&O DE ZURICH EN EL COLEGIO DE ALICANTE
ELECCIONES EN EL COLEGIO DE VALENCIA

BENEYTO DESPACHO JURIDICO PRESENTA A SU NUEVO
EQUIPO PARA EL COLEGIO DE VALENCIA

FIATC SEGUROS Y EL COLEGIO DE MEDIADORES DE
CASTELLON RENUEVAN SU COLABORACION

JORNADA DE ARAG Y EL COLEGIO DE ALICANTE SOBRE LA
DESPENALIZACION DE LAS FALTAS

ZURICH RECONOCE EL TRABAJO DE IGNACIO SORIANO
EL SECTOR ASEGURADOR SEGUIRA SIENDO PROTAGONISTA
EN FORINVEST 2016

LA FUNDACION MAPFRE PRESENTA EL PRIMER INFORME
SOBRE CONOCIMIENTO SOBRE SEGUROS

ENTIDADES ASEGURADORAS

ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE MUSEPAN, JOSE ENRIQUE
GOMEZ RODRIGO

ENTREVISTA A FRANCISCO PASCUAL LOZANO, DIRECTOR
VALENCIA Y CASTELLON DE DKV

LIBERTY, ASISA, CASER

NOTICIAS DEL SECTOR

LAS ASEGURADORAS LANZAN UNA ‘APP’ PARA PRESENTAR
PARTES DE AUTOMOVILES

PROFESIONALES, DE CERCA

ENTREVISTAS A LOS CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA DEL
COLEGIO DE VALENCIA

RUTAS POR LA COMUNIDAD VALENCIANA

CALP (LA MARINA ALTA)
RECOMENDACIONES/DIRECTORIO

|31

MEDIADORES DE SEGUROS




SERVICIOS COILEGIUAILES

ALICANTE

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

CASTELLON

Av. Capuchinos, 14
12004 Castellon
Tel. 964 220 387
Fax. 964 231 301
csc@mediadorescastellon.com
www.mediadorescastellon.com

VALENCIA

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

;- .
e 3 L i
== : . o

e N

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.

|14]

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.
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Epoca de cambios
vy novedades

ANTONIO FABREGAT

Tras el periodo estival retomamos con fuerza nuestras rutinas y llenamos nuestras agendas con todo tipo
de compromisos laborales y, en nuestro caso, también colegiales. Arranca el curso con citas imprescindibles,
como la presentacién del Foro Internacional del Seguro que se celebrara en el marco de Forinvest 2016. Por
noveno afo consecutivo los Mediadores y el resto de protagonistas del sector asegurador tenemos la oportu-
nidad de ser participes del que ya es, en nuestra opinion, el principal punto de encuentro de la profesién en
Espana.

Esta nueva edicion del Foro del Seguro y, por extension, de Forinvest, viene marcada por el cambio en la
presidencia del certamen. D. Maximo Buch, tras dejar de ser Conseller de Economia una vez constituido el
nuevo Consell de la Generalitat Valenciana, también ha cesado como Presidente del Comité Organizador de
Forinvest. Quiero aprovechar estas paginas para, una vez mas, manifestar mi agradecimiento y el de todos
los Mediadores de Seguros de la Comunidad Valenciana por su trato, cercania y sensibilidad hacia los temas
gue nos afectan como colectivo profesional, deseandole toda clase de suerte en su nueva etapa profesional,
de nuevo en el sector privado.

A'su vez, deseo dar la bienvenida en el cargo a otra persona por la cual también siento una especial admira-
cion. D. Vicent Soler, que ha formado parte del Comité Organizador durante muchos afios, ha asumido la pre-
sidencia del certamen tres meses después de haber sido nombrado Conseller de Hacienda. Pocas personas
hay en la Comunidad Valenciana que puedan representar al certamen como él, por su profundo conocimiento
de la economia y del funcionamiento del evento ferial.

La interlocucion con la Administracion también cambia. Como adelantamos en el anterior nimero D. Fran-
cisco Alvarez, en tanto que nuevo Director General de Economia Social, es la persona con la que los Media-
dores hemos de establecer contacto. Los diferentes actos a los que ya ha acudido nos dan la talla de un cargo
politico cercano, muy conocedor de su parcela, tal como comprobamos en la entrevista concedida a esta revis-
ta, y con unas profundas convicciones, algo que siempre hemos defendido como base de cualquier actividad.

Las novedades no se cifien a Forinvest. Como leeran en las siguientes paginas, los Colegios Profesionales
de Mediadores de Seguros inician el proceso para renovar las respectivas Juntas Directivas. Mientras que
en Alicante y Castelldn los actuales Presidentes optamos a la reeleccién, en el caso de Valencia son dos los
compafieros que optan a sustituir a D. Ignacio Soriano, ambos con contrastada valia para comandar el que es
el segundo Colegio de Espafia en numero de profesionales miembros. Tanto D. Reinaldo Romero como Dia.
Monica Herrera tienen el potencial para ser excelentes Presidentes, algo que finalmente se decidira el proximo
dia 3 de diciembre. Para ambos, mucha suerte.

15|
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TIENUR DIE POIRTAID/A

DIRECTOR GENERAL DE ECONOMIA, EMPRENDIMIENTO Y COOPERATIVISMO

FRANCISCO ALVAREZ

“El Seguro es un sector de enorme
pujanza en nuestra Comunitat”

En el organigrama de la Direccion
General se ha anadido el término

“social”’. ¢Una declaracion de
intenciones? SEn qué se concreta,
en cuanto a acciéon politica, esta
modificacion?

La denominacion oficial es Direccion
General de Economia, Emprendimiento
y Cooperativismo, aunque es cierto que
he modificado la denominacion de una de
las subdirecciones generales para poner
en relieve la Economia Social. La razon
es muy simple, la Economia Social tie-
ne como eje principal al cooperativismo.
¢ Declaracion de intenciones?...Mas que
eso, posicionamiento claro y decidido en
la linea de lo que la Unién Europea esta
marcando como camino a seguir. El que
todavia no lo sepa que lea el libro blan-
co (version definitiva) publicado por la

Comisién “Social Economy Europe” o el

FD r"|r"]‘u"E5T

rinvest

dictamen del CESE (Comité Econdmico
y Social Europeo) sobre la Economia del
Bien Comun, hecho publico el 17 de sep-
tiembre pasado.

¢Es un reto ocupar un puesto de esta
responsabilidad en la Administracién
tras su dilatada trayectoria
profesional?

Si, es un reto, pero no solamente para mi,
es un reto para todos aquellos que han
aceptado un puesto en el nuevo gobierno
valenciano tras los 20 afos que nos han
llevado a la situacion en la que nos encon-
tramos. Creo que la sociedad valenciana
es lo suficientemente adulta para com-
prender que el reto es de talla. Dicho esto
nadie nos ha obligado a asumir el reto, y
por ello debemos asumir las consecuen-
cias, siendo particularmente transparen-
tes en lo relativo a la situacion que hemos
encontrado, justificando lo que se puede

16|

hacer y lo que no se puede hacer a corto,
medio, y largo plazo, e indicando lo que
significa medio y largo plazo.

¢ Qué
situacion econdémica de la Comunitat

diagnéstico realiza de Ia
Valenciana?

Delicada...muy delicada. No creo que
sea necesario dar detalles porque los
medios de comunicacién los estan dan-
do desde hace mucho tiempo. Aceptar
el diagndstico es positivo, simplemente
porque permite saber cual es el punto de
partida, y poner en marcha las medidas
que hay que tomar para iniciar el camino
soélido de la recuperacion...aunque el ca-
mino solido pueda ser largo.

¢El mayor problema de la economia
valenciana es la infrafinanciacion?
Esta mas que claro que la infrafinancia-
cion es uno de los problemas mayores

Sigue en la pagina 8
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para nuestra comunidad. Digo esto en la
medida en la que la pregunta esta rela-
cionada con el comportamiento discri-
minatorio que el gobierno de Espafia ha
tenido con respecto al conjunto de las
comunidades auténomas espanolas. Los
numeros “cantan”.

¢ Confia en una solucién a medio plazo
en el sistema de financiacién de la
Comunitat Valenciana?

¢ Qué es medio plazo?. No soy propieta-
rio de la verdad pero lo que he vivido con
anterioridad a mis nuevas responsabilida-
des me ha demostrado que el corto plazo
se situa en un intervalo de un afio, mien-
tras que el medio y largo plazo tienen in-
tervalos muy variables. De lo que estoy
seguro es de que tanto el medio como el
largo plazo se pueden reducir si los que
quieren resolver un problema real (y la in-
frafinanciacion lo es) estan unidos en una
plataforma comun, resultado de un con-
senso entre posiciones diferentes y varia-
das. Hay muchos ejemplos en la Historia
que lo demuestran, y la elaboracion de la
vigente Constitucién espafiola es uno de
ellos...aunque afios mas tarde haya que
adaptarse a las circunstancias...

¢La crisis ha sido una cuestion
puramente econdémica o hay otros
motivos, fundamentalmente éticos,
detras?

¢La crisis?. Sobre lo que tenemos que re-
flexionar es sobre “las crisis”, puesto que
supongo que la pregunta esta relaciona-
da con la crisis econémica que esta mar-
cando los ultimos afios de nuestra vida.
No es la primera crisis, ni sera la ultima,
si no somos capaces de cambiar los fun-
damentos del modelo econdmico vigente.
Aunque existen muchos parametros creo
que podemos simplificar diciendo que los
fundamentos principales del modelo eco-
noémico vigente son crecimiento y lucro,
basados unicamente en tener mas dine-
ro, y nos han educado para que estemos
convencidos de que “mas dinero es igual
a mas felicidad”...s6lo basandonos en el

| TEMA DE PORTADA |

dinero. El crecimiento no puede ser infini-

to en un planeta finito (el ser humano es
el ejemplo basico de que el crecimiento
tiene sus limites). Puesto que el creci-
miento econdmico no puede ser infinito
es normal que, aplicando los fundamen-
tos del modelo econdmico vigente, tenga-
mos que decrecer para volver a crecer, es
decir que el modelo econémico vigente
lleva en sus genes las crisis econdmicas.
Hace una década el motor de la
economia eran los servicios y el
ladrillo, con un gran componente
especulativo, y con los resultados de
todos conocidos. ¢ Cual deberia ser la
alternativa para no volver a caer en los
mismos errores?

Por lo anteriormente dicho los que defien-
den el modelo econdmico vigente buscan
siempre “los motores” que, tras el periodo
obligado de decrecimiento, puedan ser
la base de un nuevo crecimiento. Recor-
demos, aunque algunos lo hayan olvida-
do, que al principio de los afos 2000 el
sector tecnologico sufrié una gran crisis
después de haber sido un motor de creci-
miento econdmico (¢ Recuerda alguien lo
que se llamé “Nueva Economia”?). Esta
claro que Espafia se decanté después
por el ladrillo y los servicios...y asi esta-
mos, en un pais donde la aportacion del
sector industrial al PIB ha disminuido de
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una forma alarmante, sabiendo que en
el sector servicios lo que prevalece son
los servicios financieros...los mercados
financieros. La piramide de cualquier mo-
delo econémico estable tiene como base
el sector primario, después se situa el
sector secundario de transformacion, y
en el vértice de la piramide esta el sector
donde estan los servicios y los mercados
financieros. Lo que ha ocurrido es que la
piramide se ha invertido y el modelo eco-
noémico ha terminado por reposar en el
vértice...y por ello el modelo se tambalea.
Hemos llegado hasta tal extremo que son
los mercados financieros los que deter-
minan la modificacién de las constitucio-
nes (ejemplo concreto: articulo 135 de la
Constitucién espariola). La alternativa es
muy simple: Poner la piramide sobre su
base e introducir los valores que permi-
tan reconstruir un modelo econémico con
rostro humano.

Usted ha sido uno de las figuras
mas representativas de la Economia
del Bien Comun. ;Como se pueden
trasladar sus premisas a un territorio
de la magnitud de la Comunitat
Valenciana?

Reconozco que no es una tarea facil,
pero en ello estoy, y no estoy solo. La
Economia del Bien Comun, como su
nombre indica, no tiene nada de revolu-
cionario, es simplemente “poner en orden
los vagones del tren”, aplicando ademas
la Constitucién espafiola. Invito a los lec-
tores de esta revista a leer con atencién
la introduccion de nuestra Constitucion y
los articulos que describen lo que preten-
de, en particular el articulo 128. La célula
inicial de la EBC es la empresa, es hacer
un balance financiero en las empresas,
pero también un balance social, aplican-
do en este balance lo que indica el dicta-
men del Comité Econdmico y Social de la
UE (CESE) al que he hecho referencia al
principio: dignidad humana, solidaridad,
sostenibilidad ecolégica, justicia social,
transparencia y participacién democrati-
ca...;Quién esta en contra de esto?. El

ConseJo be CoLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA
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“Forinvest clarificara qué significa
rentabilidad, que no solo debe ser
financiera, sino también social”

dinero y el beneficio empresarial son necesarios, pero si no estan acompa-
fiados de rentabilidad social, de creacion de bienestar social, nos estamos
equivocando.

¢Cuales son las cifras actuales del Registro Especial de Mediadores
de Seguros?

En la actualidad trabajan en la Comunitat Valenciana 811 corredores y agen-
tes vinculados y mas de 17.000 agentes exclusivos. La Direccién General
de Economia, Emprendimiento y Cooperativismo es la responsable del Re-
gistro Especial de Mediadores de Seguros, Corredores de Reaseguros y
sus Altos Cargos de la Comunitat Valenciana.Este es un registro muy vivo;
desde su creacion en 1998 han pasado por él 1.056 mediadores. En la
actualidad estan inscritos 611 mediadores, de los que 68 son agentes vin-
culados y 543 corredores. Esto supone un total de mas de 2.800 personas
trabajando soélo en el sector de la mediaciéon en la Comunitat Valenciana
y un volumen de negocio préximo a los 750 millones de euros anuales en
primas mediadas. A estas magnitudes de ocupacién y de negocio habria
que afiadir el volumen de los agentes exclusivos, dato del que dispone la
Direcciéon General de Seguros y Fondos de Pensiones.Como puede verse
pues estamos ante un sector de enorme pujanza en nuestra Comunitat, que
ademas ha resistido bastante bien estos afios pasados.

¢, Como califica las relaciones de la Administracion autonémica con los
Colegios Profesionales de Mediadores de Seguros de la Comunidad
Valenciana?

Puedo afirmar que los contactos que he tenido hasta ahora con el sector
han demostrado claramente una gran sintonia. Creo que los mediadores
pueden corroborar dicha sintonia en funcién de lo que he dicho en los dife-
rentes eventos en los que he participado.

El pasado mes de julio se reunié por primera vez con los Presidentes
de los tres colegios provinciales. ;Cual es el balance de este primer
contacto?

El balance es muy simple, colaborar para que los Mediadores de Seguros
de la C.V ocupen el puesto que les corresponde, clarificando su funcion, y
colaborar para difundir la cultura financiera.

Uno de los temas tratados en esta reunion fue la celebracion del
Foro Internacional del Seguro en Forinvest 2016. ;Va a mantener la
Conselleria su apoyo al evento?

Como indiqué en dicha reunién la Conselleria va a apoyar todos los eventos
que fomenten la cultura financiera de la ciudadania, cultura que permitira
evitar que, como desgraciadamente ha ocurrido, miles de familias espafio-
las hayan sido victimas de engafios. He aceptado ser vicepresidente del
comité organizador de Forinvest 2016 y creo que este hecho habla por si
solo, sabiendo que Forinvest 2016 va a clarificar lo que significa rentabili-
dad, que no solo debe ser financiera, sino también social.
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Vida, Ahorro y Pensiones

Una oportunidad para el futuro

La evolucion del negocio de Vida para
el mercado asegurador espaiol ha
sido positiva en el ultimo ejercicio.
Asi lo senalan las diferentes opiniones
que ha recogido MEDIADORES DE SEGUROS
entre un destacado grupo de entidades
espaiolas, que tambiénrepasan en este
reportaje algunas de las cuestiones
que mas directamente afectan al ramo,
como los nuevos productos que se
estan ofreciendo a los consumidores o
la necesidad de incrementar la cultura
aseguradora entre los espaiioles.

La sensacion de crecimiento del ramo
es general entre los representantes de
aseguradoras consultados. Segun D.
Sergio Alonso, Director de la Zona Le-
vante-Baleares de Previsora General “si
comparamos la evolucién del negocio de
Vida respecto al ejercicio 2014 al cierre
del primer semestre, hemos tenido un in-
cremento del 5% tanto en nimero de péli-
zas como en volumen de primas y hemos
disminuido en aproximadamente un 10%
las bajas”. D. Manuel Alvarez Director de
Desarrollo de Vida y Pensiones de Ca-
ser, sefiala como clave la estabilizacion
del negocio después de varios afios de
evolucion negativa como consecuencia
del fuerte ajuste del sistema financiero en
Espafia. De acuerdo a los datos de ICEA
y de INVERCO, Caser figura en duodéci-
ma posicién tanto en primas de Vida como
en patrimonio de fondos de pensiones,
por lo que, en su opinidn, la entidad tiene
“un importante papel que desempefar en
cuanto a la prevision social y el ahorro en
Espafia”.

Por su parte, DAa. Isabel Martin de Vi-
dales, Product Manager de Vida de Liber-
ty Seguros, entiende que “la evolucién del
seguro de Vida esta siendo muy diferente
en lo que respecta a Vida Riesgo y a los
seguros de Ahorro y Pensiones”. En su
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opinion en Vida Riesgo, la evolucién de
asegurados ha ido “muy relacionada con
el mercado inmobiliario y el volumen de
hipotecas concedidas, sufriendo por tan-
to los vaivenes de este sector’. Ademas
apunta que “en los ultimos meses esta-
mos observando una mejora que se de-
muestra en el crecimiento de las primas
de riesgo, y en el numero de asegurados
que, aunque siguen decreciendo, lo hacen
a tasas cada vez mas bajas”.

En lo que respecta a los seguros de
ahorro, segun Martin, la contratacion de
uno u otro producto esta muy influida por
las ventajas fiscales y por la situaciéon de
los tipos de interés. “Hemos pasado”, se-
fiala, “de un boom de los productos ga-
rantizados a una vuelta légica hacia los
productos en los que el tomador asume el
riesgo de la inversién y donde encuentra
unas perspectivas mayores de rentabili-
dad a largo plazo”.

Desde Prebal, D. Vicente. J. Calabuig,
responsable de la delegacion en Valencia,
califica como “muy positiva” la evolucion
del ramo en la entidad, gracias a los es-
fuerzos de todo el sector, y particularmen-
te a la Mediacion, que han propiciado que
los clientes conozcan y diferencien las
diferentes opciones que existen en el mer-
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cado. Argumenta que “al ser Prebal una
MPS (Mutualidad de Previsiéon Social) se
han puesto en valor nuestras ventajas,
como la fiscalidad especifica para los au-
ténomos y profesionales”.

En el caso de Reale, segun D. Daniel
Izquierdo, Gerente Territorial de Seguros
Personales de la entidad, la evolucion del
negocio en los ultimos afios, tanto en vida
como en ahorro y prevision, ha ido enca-
minada, por un lado, hacia las reformas
normativas y los cambios de productos, y
por otro, hacia un cambio de actitud en los
clientes. Para Izquierdo “el cliente actual
tiene una mayor sensibilidad hacia la pla-
nificacion financiera y la jubilaciéon, pero
por otro lado, es mas exigente y cuenta
con una mayor oferta debida a la multica-
nalidad”.

Izquierdo ve en la crisis y en el entorno
de bajos tipos de interés o el desempleo a
largo plazo factores que afectan al nego-
cio del ramo vida, pero que han supuesto
un reto para las compafias aseguradoras.
“En nuestro caso”, sefala, “nos ha impul-
sado todavia mas hacia la especializacion
de nuestra red, dotandola de conocimien-
tos y herramientas, para que pueda apor-
tar valor afadido al cliente. Incrementar
la fidelidad y la vinculacion de nuestros
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clientes es fundamental para Reale, y el
negocio de vida, ahorro y pensiones es un
magnifico instrumento para ello”.

En el caso de Asisa, D. Jaime Ortiz,
Director Comercial y Marketing de la en-
tidad, indica que en los ultimos ejercicios
su entidad ha iniciado un proceso de di-
versificacion a partir de la consolidacion
de la red comercial y el desarrollo de una
cartera de productos amplia, flexible y
adaptada a las necesidades y demandas
de cada cliente en cada momento. Segun
entiende, “ASISA ha potenciado el creci-
miento en el ramo de Vida con el fin de ga-
nar cuota de mercado y hemos registrado
avances importantes en todos los canales
de distribucion, especialmente en el canal
mediadores”.

Productos para todas las necesidades

Las diferentes aseguradoras cuentan
con una completa oferta de productos en
este ramo, configurados en base a las ne-
cesidades que detectan en cada cliente.
Por ejemplo, Previsora General tienen en
PG Auténomos Vida uno de sus produc-
tos con mayor aceptacion, dirigido a los
profesionales autonomos que les permite
disponer de ingresos en caso de muerte
0 incapacidad tanto permanente como
absoluta. Este producto permite contratar
capitales de muerte de hasta 450.000€
y su mayor demanda se debe a que las
coberturas que ofrece conllevan unas
ventajas fiscales Unicas por el hecho de
que nuestra compafiia es una Mutualidad
de Previsidon Social, y a este tipo de en-
tidades, la ley del IRPF 35/2006 permite
desgravar las aportaciones realizadas por
coberturas de muerte e incapacidad. El
asegurado puede desgravarse hasta el
100% de la prima pagada.

En el ramo Vida PG completa su gama
con el producto Previvida Flexible, un pro-
ducto que ofrece amplias coberturas de
vida e incapacidad. Este producto es, ade-
mas, uno de los pocos seguros de vida del
mercado que ofrece cobertura de Incapa-
cidad Permanente Total para la profesion
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Sergio Alonso (Previsora General)

habitual.

La ultima incorporacion a la gama de
productos de vida ha sido el producto PG
Vida Eleccién que, a diferencia de otros
seguros de vida existentes en el mercado,
permite contratar coberturas de incapaci-
dad superiores a las de muerte.

En el caso de los Colectivos, desde
Previsora General se apunta que “la recu-
peracion de la economia alentara también
una mejora del sector en el ambito de Co-
lectivos pero, para ganar clientes en este
tipo de negocio, las compariias debemos
ser capaces de ofrecer un catalogo de
productos lo suficientemente atractivo”.

Planes de Ahorro 5

Uno de los productos mas novedosos
del ramo son los Planes de Ahorro 5. En
los seis primeros meses del afo, los se-
guros individuales de ahorro a largo plazo
(SIALP) han recabado 245 millones de
euros, segun datos de ICEA. Este nuevo
producto nacié a raiz de la reforma fiscal
del pasado ejercicio. Hasta junio, cerca de
113.000 personas habian contratado una
poliza de estas caraceristicas.

Los datos muestran como las asegu-
radoras gestionaban a cierre del primer
semestre 202.439 millones de sus clien-
tes, un 1,65% interanual mas. De esa
cantidad, 163.078 millones corresponden
a productos de seguro, un 0,56% menos.
Los restantes 39.362 millones constituyen
el patrimonio de los planes de pensiones
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encomendados a gestoras de entidades
del sector. Este importe ha crecido casi un
12% interanual.

Las entidades han apostado por este
novedoso producto. Asi, Caser lanzé el
producto Ahorro a Largo Plazo, con una
rentabilidad del 1,5% de interés bruto.
Para D. Manuel Alvarez, “queremos poner
a disposicion de nuestras redes un pro-
ducto que pueda complementar nuestra
oferta. Dado que el importe maximo por
ano es de 5.000 euros, no debemos con-
fiar en un desarrollo explosivo, sino en un
crecimiento sostenido.

Lo cierto es que la demanda de los
clientes evoluciona hacia productos que
cuenten con la suficiente flexibilidad para
adaptarse a sus necesidades, tanto pre-
sentes, como futuras. En este sentido,
Izquierdo argumenta que “los Planes de
Ahorro 5, reunen una serie de caracteris-

Daniel Izquierdo (Reale)

ticas que lo convierten en un instrumen-
to de ahorro verdaderamente interesante
para el ahorrador: la liquidez, la posibili-
dad de movilizacion y un horizonte tem-
poral de ahorro a medio/largo plazo, todo
ello unido con un excelente tratamiento
fiscal, lo convierte en un éptimo vehiculo
para el ahorro”. En el caso de Reale, el
producto Reale SIALP 15 ha tenido una
magnifica aceptacion entre los clientespor
su versatilidad y por sus rentabilidades.

Sigue en la pagina 12
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Desde su lanzamiento, en marzo de este
mismo afio, se ha convertido en uno de
los productos con mayor demanda, segun
Izquierdo.

Sin embargo, el peso de este producto
y su futura proyeccion todavia es muy re-
lativo, tal como apunta desde Liberty Dia.
Isabel Martin de Vidales: “en la practica,
las ventajas reales de estos productos son
poco significativas por lo que, aunque ten-
gan su espacio en el abanico de productos
disponibles no creemos que lleguen a al-
canzar un gran peso respecto al volumen
total de ahorro individual”.

Cultura del ahorro, una carencia

¢ Les falta cultura del ahorro a los espa-
foles? Esa es una de las cuestiones que
siempre estan sobre la mesa de debate en
todos los foros del sector aseguradory, por
extension, del financiero. La respuesta, a
tenor de las opiniones vertidad por los re-
presentantes de las aseguradoras, es que
hay todavia un gran camino por recorrer,
tal como reconoce desde Caser D. Manuel
Alvarez: “nos falta cultura de ahorro para
la jubilacion. Los espafoles somos aho-
rradores y, aunque cada dia somos mas
conscientes, aun postergamos decisiones
que seran muy importantes para nuestro
futuro”. Para Alvarez es necesario insistir
en que se pongan en marcha iniciativas
y concretas. “Por ejemplo”, subraya, “la
“carta informativa” parecia un buen co-
mienzo y una buena tecla a pulsar como
parte de una bateria completa de medidas
relacionadas”.

D. Jaime Ortiz afiade que uno de los
elementos positivos de la crisis es que ha
favorecido el ahorro de las familias y, por
otro lado, ha contribuido a difundir entre
la ciudadania algunos conceptos basicos
en materia econémica. En su opinién los
espafoles tienen hoy mas conocimientos
economicos Yy, sobre todo, son mas cons-
cientes de la realidad del sistema econo-
mico. Ortiz es grafico: “han salido de la
burbuja artificial que parecia garantizar
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Isabel Martin de Vidales (Liberty)

una especie de crecimiento permanente y
sin limites. Lo ideal seria que las leccio-
nes aprendidas sirvieran para mejorar la
cultura econémica de los ciudadanos y fa-
vorecieran el ahorro y no sélo el consumo
como forma de crecimiento. En este esce-
nario, las aseguradoras debemos dar un
paso al frente y aportar lo que podamos
a construir esa nueva cultura del ahorro”.
Martin de Vidales es, incluso, mas con-
tundente, y pone el acento sobre el origen
de esta carencia, ya que “podriamos decir
que falta voluntad de afrontar la situacion.
Sin duda la cultura financiera deberia em-
pezar en el colegio y es algo que los que
tenemos hijos en edad escolar nos sor-
prendemos al ver que ya les ensefan lo
que es una TAE”.Martin también denuncia
que “la cultura del ahorro en Espafa sigue
excesivamente focalizada en inmuebles.
Creemos que seria importante seguir tra-
bajando en la concienciacion de los ciuda-
danos sobre sus expectativas reales en lo
que respecta a la pension de jubilacion y
poner en marcha el envio de la documen-
tacion de pensién estimada de jubilacion”.
Martin de Vidales también destaca otra
de las reivindicaciones del sector: la me-
jora de la fiscallidad de los seguros “si de
verdad queremos potenciar la prevision
privada de la jubilacion”. Para ello, “desde
Liberty seguimos apoyando la figura del
Mediador como el experto en asesora-
miento que mas cerca esta de los clientes
y que mejor comprende sus necesidades
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y les puede ofrecer los productos mas
acordes a las mismas en cada momento
de su vida”.

D. Vicente. J. Calabuig, difiere de las
opiniones expresadas por sus colegas y
niega la mayor: “no pensamos que falte
cultura de ahorro a los espafoles, lo que
esta en crisis es el modelo de ahorro fo-
mentando en las ultimas décadas”.

Segun Calabuig “el sistema publico de
pensiones no es sostenible y este proble-
ma no se ha abordado con profundidad y
transparencia, y es por eso que el ciuda-
dano esta variando sus habitos. Acaba-
remos convergiendo con otros paises de
nuestro entorno europeo”.

Para D. Daniel Izquierdo es cierto que
“la crisis ha hecho que la mayoria de la
sociedad nos planteemos la necesidad
de actuar y de pensar, muy seriamente,
en complementar el sistema de pensio-
nes publico y todo el sistema de Prevision

Jaime Ortiz (Asisa)

Social Publica, en general. Por otro lado,
creo que todavia no hay suficiente infor-
macién para la poblaciéon, o al menos no
lo suficientemente clara en las descober-
turas futuras. Aun hay un gran desconoci-
miento en esta materia”.

Por todo ello las aseguradoras ven una
gran oportunidad de negocio, acentuando
el factor del asesoramiento a los clientes
en todo lo relacionado con la Previsién So-

Sigue en la pagina 14
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cial, prestaciones por jubilaciéon, viudedad,
u orfandad, “que son tan necesarias en
estos momentos, y mas aun en futuro, tan-
to a medio como a largo plazo”, tal como
expresa D. Daniel Izquierdo, que también
sefiala que desde Reale “llevamos tiempo
trabajando de forma muy intensa en la for-
macion de nuestro equipo comercial, asi
como formando a nuestras Agencias y a
Corredores que colaboran habitualmente
con Reale, para tratar de aportar nuestro
expertise y poder contribuir a que nuestros
Agentes y Corredores se conviertan en
verdaderos expertos asesores en Seguros
Personales”.

Crisis bancaria, factor de crecimiento

Indudablemente la crisis por la que ha
pasado el sector bancario mundial y, parti-
cularmente, el espafiol, ha pesado decisi-
vamente en la toma de decisiones de los
consumidores de cara a la contratacién de
productos de ahorro/pensiones, decantan-
dolo hacia el Seguro.

Asi lo entiende Calabuig desde Prebal,
que sefiala que “los clientes han interio-
rizado la necesidad de buscar soluciones
individuales en materia de prevision, pues
las coberturas publicas ya no ofrecen so-
luciones parciales a las necesidades de
aseguramiento de las familias.

Parecida opinién tiene D. Daniel Iz-
quierdo, quien apunta que “la actual crisis
ha supuesto para el sector asegurador
una oportunidad de mayor desarrollo del
negocio en ahorro y pensiones. Por lo que
respecta Reale, hemos tenido un incre-
mento notable en los ultimos ejercicios,
tanto en numero de operaciones como en
volumen de primas”.

Todo ello, en su opinién, “no solo es
atribuible a las magnificas rentabilidades
que estan ofreciendo nuestros principales
productos de Vida Ahorro, sino, fundamen-
talmente, a que todos, nuestros mediado-
res y nuestra red comercial han sabido
aprovechar este momento para posicionar
a Reale como referencia en la asesoria
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Manuel Alvarez (Caser)

especializada de seguros de vida”.

Para Izquierdo, “hemos puesto en va-
lor nuestras fortalezas frente a otros ca-
nales, realizando una venta asesorada,
personalizada y enfocada a dar respuesta
a las necesidades del cliente, teniendo en
cuenta su realidad, presente y futura. Este
cambio en el enfoque y en la aproxima-
cion a la venta ha sido acogido con entu-
siasmo por nuestra mediacion y valorado
muy positivamente por el cliente.

Segun D. Jaime Ortiz, desde ASISA,
“el ahorro gestionado a través del seguro
ha ido creciendo en los ultimos afios de
manera sostenible y constante. La esta-
bilidad del sector asegurador es sin duda
una garantia que los ahorradores valoran
frente a otras formas de ahorro, como los
fondos de pensiones o los fondos de in-
version que tienen un comportamiento
menos predecible. En este sentido, el se-
guro debe hacer un esfuerzo para seguir
potenciando su capacidad de garantizar el
ahorro a largo plazo”.

Segun D. Manuel Alvarez, desde Ca-
ser, “hemos notado que la mediacién pro-
fesional ha ganado enteros en cuanto a
capacidad de asesoramiento también en
seguros y productos tradicionalmente vin-
culados al sector bancario. La crisis que
han atravesado ha podido influir, pero lo
que ha resultado decisivo es el conoci-
miento -cada vez mayor- que tenemos
los espanoles acerca de nuestra respon-
sabilidad a la hora de planificar el futuro.
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Nos hemos dado cuenta de que necesita-
remos complementar las pensiones publi-
cas. Es un primer paso”.

Para Isabel Martin “la contratacién de
productos de ahorro y pensiones se ve in-
fluenciada por muchos motivos. Sin duda
la crisis bancaria reorient6 una parte de
los ahorradores hacia productos asegu-
radores. No obstante, hay mas elementos
que intervienen como son las ventajas fis-
cales, los tipos de interés, la incertidumbre
econodmica, la situacion laboral, las expec-
tativas sobre la pension estatal de jubila-
cion... En este sentido creemos que los
planes de pensiones continuaran acogien-
do a nuevos clientes que quieren comple-
mentar de forma privada su pension de ju-
bilacion y que eligen este producto como
mejor alternativa ante los bajos tipos de

Vicente Calabuig (Prebal)

interés que se ofrecen actualmente en los
productos garantizados”

Perspectivas optimistas

Segun se desprende de los ultimos in-
formes publicados y dada la ligera reacti-
vacion que se observo en algunos ramos
al cierre del ejercicio 2014, las perspecti-
vas para este ramo durante el 2015 ha-
cen pensar, segun D. Sergio Alonso, “que
seran mejores pero su margen de creci-
miento, a nuestro entender, estara muy
ligado a la evolucién del marco fiscal y del
canal bancaseguros después de los cam-
bios que se han producido en la estructura
bancaria de nuestro pais”.
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LECISLACION

Las reclamaciones ante la DGSFP contra las
aseguradoras se redujeron en el ejercicio 2014

La Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones publico el
pasado 13 de octubre el informe
relativo a la actividad realizada por su
Servicio de Reclamaciones durante
el afo 2014. Este Servicio es el
Departamento de la Direccion General
encargado de la proteccion de los
derechos de los asegurados y de los
participes y beneficiaros de planes de

pensiones.

El numero de expedientes iniciados
durante el afio 2014 ha disminuido un
11,54% respecto al afio anterior, sien-
do la cifra total de expedientes iniciados
11.026. La disminucién es de un 4,52%
en lo que se refiere a reclamaciones fren-
te a entidades aseguradoras; en planes
de pensiones se produce una disminu-
cion del 11,32%, mientras que la cifra de
expedientes resueltos este afio se elevo
a 9.321.

En el caso de la Mediacion, las recla-
maciones presentadas se mantuvieron en
unos niveles muy bajos, pese a que se re-
gistra un ligero incremento con respecto a
2013, tal como indica el cuadro adjunto.

Respecto al sentido de los informes
con los que finalizan de los expedientes
de reclamacion, un 39% termind con un
informe favorable a la entidad, un 25%
con un informe favorable al interesado y
en el restante 36% el Servicio de Recla-
maciones no pudo emitir, a la vista de la
circunstancias planteadas, un pronuncia-
miento expreso que estimara o desesti-
mara la pretension del interesado.

Del total de los expedientes termina-
dos, 5.558 son expedientes de reclama-
cion, lo que supone el 59,63% del total
de expedientes resueltos en 2014. Por su
forma de terminacién se clasifican de la
siguiente manera:

RECLAMACIONES

RECLAMACIONES

PERIODO DE MEDIADORES DEGMEDD:;.II?ERAES TOTAL
Enero 4 3 7
Febrero 8 0 8
Marzo 9 3 12
Abril 6 2 8
Mayeo 7 1 8
Junio 7 2 g
Julio ] 2 10
Agosto 4 0 4
Septiembre 10 2 12
Octubre 6 0 =]
Moviembre 3 1 4
Diciembre 2 0 2

TOTAL 2014 74 16 90

TOTAL 2013 54 30 84

DIFERENCIA 20 -14 6
% VARIACION 37,04 46,67 714

a) La cifra de reclamaciones resueltas
con un informe favorable a la entidad, es
decir, desestimando la pretensién del re-
clamante, se eleva a 2.180 lo que supone
el 39% del total de las reclamaciones.

b) Las reclamaciones resueltas a favor
del reclamante se elevan a 1.376, lo que
supone el 25% del total.

c) El numero de reclamaciones resuel-
tas con un informe en el que se pone de
manifiesto la necesidad de acudir al tra-
mite pericial del articulo 38 de la Ley de
Contrato de Seguro asciende a 773, lo
que representa el 14% del total de recla-
maciones resueltas, porcentaje superior
al 11,70% del afio anterior. Estas recla-
maciones plantean controversias cuya
resolucion requiere la valoracion por ex-
pertos con conocimientos especializados
en la materia de que se trate, por lo que
el Servicio de Reclamaciones omite un
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pronunciamiento expreso, informando de
la posibilidad de acudir al tramite pericial.

d) La terminacion de expedientes con
la conclusién de que debe ser un 6rgano
judicial el que resuelva el conflicto plan-
teado por la necesidad de practicar las
pruebas oportunas ha ascendido a 655
expedientes, lo que supone un 12% del
total de las reclamaciones resueltas. Esta
forma de finalizacion se debe a que se
plantean controversias sobre determina-
dos hechos cuya prueba unicamente pue-
de ser realizada en via judicial.

e) El apartado de “otras formas de ter-
minacién” recoge las reclamaciones que
finalizan por desistimiento del reclamante
y las que terminan por existir un finiquito
firmado por el reclamante en fecha ante-
rior a la interposiciéon de la reclamacion.
Estas reclamaciones fueron 402 y supo-
nen el 7% del total de las resueltas, por-
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centaje ligeramente inferior al del ejercicio
precedente.

f) Las 88 reclamaciones en las que
el Servicio de Reclamaciones conocio,
una vez iniciado el procedimiento, que
el asunto habia sido sometido o se en-
contraba en litigio ante los tribunales de
justicia, representan el 2% del total. Estas
reclamaciones finalizan con el archivo del
expediente al no ser el Servicio de Recla-
maciones competente para resolver los
conflictos.

g) Por ultimo, las reclamaciones en la
que se plantearon controversias sobre
cuantificaciones de dafos y perjuicios
ascendieron a 84, suponiendo un 1% del
total, indicandose en los informes que el
Servicio de Reclamaciones no tiene com-
petencias para pronunciarse sobre este
extremo. La primera causa, por importan-
cia, es no haber acudido previamente a
las instancias de resolucion de conflictos
existentes en las entidades contra las que
se reclama. En estos supuestos el Servi-
cio emite un informe en el que se sefala
la causa de no admisién, requiriendo al
interesado para que en el plazo de diez
dias habiles complete la documentacion
indicada, comunicandole que en caso
contrario se procedera al archivo del ex-
pediente.

Reclamaciones en Vida
En el afio 2014 el principal motivo de
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las reclamaciones resueltas en el ramo de

vida se origina durante el asesoramiento
recibido en la fase previa a la contrata-
cion de los seguros. Asi, los reclamantes
se quejan de la deficiente informacion re-
cibida, e incluso manifiestan total discor-
dancia entre lo que solicitaron a la enti-
dad aseguradora o la propuesta de ésta,
y lo finalmente contratado. Una adecua-
da redaccién de los contratos no es su-
ficiente en productos complejos de vida,
como pueden ser aquéllos en los que el
tomador asume el riesgo de la inversion
0 seguros cuyo valor esta referenciado al
valor de unos activos vinculados; la ofer-
ta de este tipo de productos requiere de
un asesoramiento adecuado y profesional
del mediador que los comercializa. En
este sentido, es fundamental incidir en la
formacion y capacitacion de quienes ofre-
cen en el mercado estos seguros.

El segundo motivo de reclamacion de-
riva principalmente de desacuerdos en
la aplicacion e interpretacion de los con-
tratos. Las reclamaciones resueltas en
el ramo de vida relativas al ejercicio del
derecho a oposicion a la prérroga del con-
trato han supuesto un 8,81% respecto del
total.

Dafios y patrimoniales

En los ramos relacionados con los
seguros de vehiculos, los asuntos mas
destacados, como en la mayoria de los
ramos, son los que tienen que ver con la
divergencia en la aplicacion e interpre-
tacion de las clausulas del contrato, asi
como los asuntos relacionados con el
ejercicio del derecho a la oposicién a la
prérroga del contrato y los relacionados
con la valoracion de los dafios, y la cober-
tura de robo.

EMPRESA LIDER EN MEDIACION DE SEGUROS
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El aseguramiento de la responsabilidad del
administrador, a debate en el Colegio de Valencia

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia acogié a
finales del mes de septiembre una
jornada sobre el aseguramiento de la
responsabilidad del administrador de
una sociedad capital tras la reforma y
sus consecuencias para el mediador.

El primer ponente de la tarde fue D.
Mario Pérez, Profesor de Derecho mer-
cantil, en la Universidad Politécnica de
Valencia y Universitat de Valéncia, quien
introdujo la tematica con una vision gene-
ral. En primer lugar, hablé del tipo de res-
ponsabilidad penal, sobre lo cual apuntd
que “hay que distinguir aquellos casos en
el que el administrador comete un delito y
aquellos donde la conducta del adminis-
trador provoca que el delito lo cometa la
sociedad”.

En opinién de Pérez la mayor preocu-
pacion es cuando se exime de respon-
sabilidad al administrador. La respuesta,
“‘cuando se haya adoptado y ejecutado
eficazmente el Corporate Compliance”.
En cuanto a la responsabilidad adminis-
trativa, podra imponerse a los adminis-
tradores dependiendo de la norma que
regula a cada sector. En todos habran
normas que impugnen al administrador.
“El fundamento de la responsabilidad no
es tanto que ha incumplido como el afan
recaudatorio”.

A continuacion, D. Juan Bataller , Ca-
tedratico de Derecho Mercantil (CEGEA)
por la Universidad Politécnica de Valen-

REUNION DEL CLAUSTRO DEL CURSO SUPERIOR EN
VALENCIA. El claustro de profesores del Curso Superior de
Seguros del Colegio de Valencia se reunio el pasado mes de
julio para preparar los contenidos del curso en los Grupos A
y B. El cuerpo de docentes se mantiene con respecto al afo
anterior, dado el excelente nivel conseguido.

——

cia, hablé del aseguramiento y de la re-

forma que ha sufrido la Ley de Socieda-
des de capital con el paso de los afos,
centrandose en dos grandes responsabi-
lidades: la responsabilidad por dafios y la
responsabilidad por obligaciones socia-
les. La responsabilidad solidaria afecta a
todos los administradores.

Dha. M2 Luisa Atienza, profesora de
Derecho civil en la Universitat de Valén-
cia, hizo hincapié en el aseguramiento de
la responsabilidad administrativa. Intro-
dujo su turno incidiendo en que “hay mas
sombras que luces”. Atienza explicé que
hace afios la responsabilidad administra-
tiva no era objeto de estudio, pero ahora
hay dos razones por las que si lo es. Por
una parte, su indole socio-econémica, por
la tendencia a pensar que cualquier ries-
go de reduccién de dafos es asegurable;
y por otra, por razones juridicas, es decir,
por planear la necesidad si se puede ase-
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gurar o no una sancién administrativa.

Por ultimo, D. Jesus Olavarria, profe-
sor Derecho mercantil en la Universitat de
Valéncia, explicé las podlizas de responsa-
bilidad civil de los administradores, cuyo
origen se situa en EEUU en los afios 70-
80, adapténdose el modelo a Espafia. Se-
gun dijo, “el problema de nuestras podlizas
es que son una traduccion de las america-
nas y el 70% del mercado esta controlado
por tres o cuatro compainias”.

Olavarria también se pregunté por el
hecho de la falta de difusion de este segu-
ro, que achaco a que “la responsabilidad
de la administracion es muy compleja. Y
mas compleja es demostrarla y probar su
existencia”.

La jornada fue presidida por D. Macis-
te Argente, Presidente de APROCOSE y
D. Ignacio Soriano, Presidente del CMS
quien afirmé que “ambos tenemos un in-

terés en comun por la formacién”.
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El Curso Superior de Seguros inicia su
andadura en los tres colegios provinciales

La ediciéon 2015-2016 del Curso Supe-
rior de Seguros ha dado comienzo en

todos los Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros en Espana.
En la Comunidad Valenciana los
diferentes actos de apertura tuvieron
lugar los dias 29 de septiembre, en
el caso de Castellon, mientras que
Valencia y Alicante celebraron los
actos de apertura el 5y 6 de octubre,

respectivamente.

Tal como sefiala el Centro de Estudios
(CECAS), es obligatorio como minimo un
80% de asistencia de las horas presen-
ciales por trimestre, asi como la realiza-
cion obligatoria de los Cuestionarios de la
Plataforma on-line.

Al finalizar el curso los alumnos de toda
Espafia deben realizar una tesina (trabajo
escrito) siguiendo una serie de instruccio-
nes y, posteriormente, sera valorada por
los tutores de la materia escogida.

El Curso, en el caso del Grupo A tiene
una duracion de 500 horas lectivas, que
se imparten de octubre a junio, bien de
manera presencial o semipresencial

y

El material didactico estda compuesto
por el Manual del Mediador de Seguros,
Médulo | al VIII. Cada uno de estos Médu-
los se corresponde con los Médulos que
marca la Resolucién de Formacién de la
Ley de Mediacion.

También se incluye el Compendio de
legislacion, obra de consulta actualizada
con la Legislaciéon mas importante sobre
Seguros, en formato digital.

La principal herramienta del Curso es
la Plataforma On-line, en la modalidad se-
mipresencial, que contiene cuestionarios
con preguntas tipo test, verdadero/falso
y preguntas abiertas; ejercicios practicos
y servicio de tutorias, con el objetivo de
que nuestros profesores especializados
les aclaren las dudas que puedan surgir
durante el desarrollo del curso.

Alicante ofrece convalidaciones

En el caso del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante el pa-
sado 6 de Octubre se celebré el acto de
apertura dela XXVI Promocion del Curso
Superior de Seguros que organiza la ins-
titucién, y que se caracteriza por el nivel
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de sus docentes.

Esta edicion cuenta con un importante
numero de alumnos que se han matricu-
lado tanto en el Grupo A, para formarse
como corredores o directores técnicos;
como en el Grupo B, orientado a la for-
macion como agente exclusivo o auxiliar
asesor tanto de corredores como agen-
tes.

Como viene siendo tradicional, el cur-
so se realizara de forma semipresencial,
debiendo asistir los alumnos a clase los
lunes y miércoles de 17:00 a 19:00; y de
19:00 a 21:00. Como ya viene siendo ten-
dencia, el Colegio de Alicante se adap-
ta a las necesidades formativas de los
alumnos ofreciendo convalidaciones de
materia a aquellos alumnos que, una vez
analizada y aprobada la documentacion
presentada, ya son agentes exclusivos
y/o tienen algun titulo universitario o de
ciclo superior y tienen esas posibilidades
reservadas.

La presentacion del Curso Superior
corrio a cargo del Vicepresidente del
Colegio y Presidente de la Comision de
Formacion D. Mariano Hernanz; que fue
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acompanado por el claustro de profeso-
res, el director del Curso Superior y el
personal del Colegio de Alicante.

Castellon, grupos A,By C

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castelldn dio comienzo al
nuevo Ciclo Formativo 2015-2016 el pa-
sado 29 de septiembre, con la apertura
del Curso para los grupos A, B'y C homo-
logados por la DGSFP y a través del Cen-
tro de Estudios del Consejo de Colegios
de Mediadores de Seguros.

Tal y como viene siendo ya una cos-
tumbre normalizada, cada afio se repite
en Castellon el interés por la formacion
entre las personas que se acercan por
primera vez a esta profesion desde titu-
laciones universitarias ajenas al mundo
del seguro pero que quieren encontrar en
el aseguramiento una salida laboral que
les permita una estabilidad econdémica, y
también por la mejora del nivel de conoci-
mientos entre los profesionales y emplea-
dos que ya trabajan en el sector.

La continua evolucién y tecnificacion
del seguro exige que los profesionales
estén inmersos en un proceso de cualifi-
cacion continua que les permita la actua-
lizacion de sus conocimientos y por eso
desde el Colegio Profesional de Media-
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dores de Seguros de Castelldon se trata
de fomentar el acercamiento de los profe-
sionales a los distintos Ciclos Formativos

que se programan a lo largo del afio.

Tal como sefala la Junta Directiva del
Colegio de Castellon, “esperamos que se
repitan los éxitos habidos en los afios pa-
sados, para asi reforzar nuestra posicion
de preeminencia dentro del sector docen-
te del seguro”.

Numeroso grupo en Valencia

El Curso Superior de Seguros orga-
nizado por el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia se
presentd oficialmente el pasado jueves
al numeroso grupo de alumnos que este
afo han formalizado su matricula. Ante
el cuerpo docente, formado por 12 profe-
sores, y los miembros de la Comision de
Formacion del Colegio, los alumnos fue-
ron informados sobre todos los detalles
del Curso, que comenzé formalmente el
lunes 5 de octubre.

D. Ignacio Soriano, Presidente del Co-
legio, dio la bienvenida los alumnos su-
brayando que el Colegio de Valencia “es
referente del Consejo General por todas
las actividades que realiza, por el elen-
co de su profesorado y los buenos resul-
tados de los cursos”. Ademas, ofrecio a
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los alumnos los servicios colegiales y les
comunicé que “desde el Colegio, tanto la
Junta de Gobierno como la administra-

cion y los colegiados estamos volcados
con todos vosotros”.

D. Rafael Mansanet, de la Comisién
de Formacion, califico al profesorado del
Curso en Valencia como “de prestigio, so-
lera y profesionalidad”, ademas de infor-
mar sobre el CECAS.

La coordinadora del Curso, Dha. Car-
men Gomez, informd sobre cuestiones
técnicas del curso, haciendo hincapié en
el hecho de que el claustro aprobd 25
horas electivas mas por trimestre de las
estipuladas, pasando a impartir un total
225 horas lectivas.

Dfia, Eva Bayarri, de la Comision de
Formacion, explico el funcionamiento
de la plataforma online para realizar los
ejercicios, y sefial6 como novedad de
este afo la obligacion de enviar antes
del domingo previo al examen todas las
tareas, ya que el acceso a la plataforma
se cerrara.

D. Francisco Martinez detall6 las nor-
mas del curso y los servicios colegiales a
los que los alumnos tienen derecho por
estar matriculados en el CSS, invitando a
los mismos a “hacer del Colegio vuestra
casa’.



ESESORIE JURIDICE

LAURA JIMENEZ

ABOGADA. BENEYTO DESPACHO JURIDICO

LOSSEAR

cComo afecta a la actividad del

mediador de seguros? ¢Y a su cliente?

La reciente aprobacion de la Ley
20/2015, de 14 de julio, de ordenacion,
supervision y solvencia de las entidades
aseguradoras y reaseguradoras, en ade-
lante LOSSEAR, que sustituye el Real
Decreto 6/2004, de 29 de octubre, supone
la transposicion parcial (lo completara el
Reglamento) al ordenamiento juridico es-
pafiol de la Directiva Europea 2009/138/
CE, (Directiva Solvencia Il), junto con sus
modificaciones, y sus importantes modi-
ficaciones en el esquema de supervision
de la actividad aseguradora.

Esta modificacion se hace necesaria
para el desarrollo de nuestra normativa en
materia de seguros y su adecuacion a la
evolucion del mercado asegurador. El pro-
posito del legislador con la promulgacion
de la LOSSEAR es velar por la solvencia
financiera de las Entidades Aseguradoras

para que puedan hacer frente a sus obli-

gaciones. Ademas, se pretende la mejora
en la transparencia y defensa de los de-
rechos del tomador, asegurado y benefi-
ciarios.

Apesar que la LOSSEAR no entrara en
vigor hasta el 1 de Enero de 2016, es im-
portante que estéis preparados e informa-
dos para poder asesorar correctamente a
partir de la fecha a vuestros clientes ase-
gurados. Si bien, debéis conocer que, de
conformidad a la Disposicién Transitoria
132, las Entidades Aseguradoras tienen
seis meses para adaptar las pdlizas que
comercialicen a partir de 16 de julio de
2015, a las maodificaciones introducidas
por la LOSSEAR. Transcurridos los seis
meses y, durante un afio maximo, las ase-
guradoras adaptaran, a su renovacion las
polizas vigentes.
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No obstante, esta D.T 132 dispone que
seran de aplicacion directa aquellos pre-
ceptos que tengan caracter imperativo
desde la entrada en vigor de esta Ley.

Una vez tenemos enmarcados el ori-
gen, el objeto y la aplicacion de esta Ley,
nos planteamos, ¢cémo afecta la nueva
normativa al mediador de seguros? ;Y
a sus clientes asegurados?

Pues bien, a la vista de la extension del
contenido de la LOSSEAR, Unicamente
expondré las modificaciones de dos de
las principales Leyes que afectan al desa-
rrollo de vuestra actividad: La Ley 50/80,
de 8 de octubre, de Contrato de Seguro
(LCS) y la Ley 26/2006, de 17 de julio, de
Mediacion de Seguros y Reaseguros Pri-
vados (LMSRP), introducidas a través de
las Disposiciones Finales 12y 10?, respec-
tivamente.
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= En lo que afecta a la LCS, esta-
ba prevista una reforma que iba a ser

incluida en un proyecto nuevo Caddigo
Mercantil que sustituira al vigente Codigo
de Comercio de 1885, sin embargo el le-
gislador se ha adelantado introduciendo
cuatro modificaciones en la LCS que, en
mi opinidbn eran necesarias pero se ha
dejado otros preceptos olvidados en los
que también era precisa su modificacion.
De alguna manera las modificaciones a
la LCS introducidas por la LOSSEAR en
los articulos 8.3, 11, 22 y la nueva seccion
52 del Titulo Il que regula los seguros de
decesos, vienen a ser las que en principio
se recogen en el Anteproyecto de Ley del
Cddigo Mercantil que esta pendiente de
ser aprobado. Tales modificaciones son
las siguientes:

- Se deberan describir de forma
clara y comprensible las garantias y
coberturas, asi como destacar tipo-
graficamente las exclusiones y limi-
taciones que afecten a la naturaleza
del riesgo cubierto. (Nuevo apartado
3 del art. 8).

- En los seguros de personas des-
aparece la obligacién de comunicar
la_variacion de las circunstancias
relativas al d lud del ase-
gurado, que en ningln caso se consi-

deraran agravacion del riesgo. (Nuevo
apartado 2 del art. 11)

- Se reduce a un mes el plazo de
preaviso para el ejercicio del derecho
de oposicion a la prorroga si éste lo
ejerce el tomador. Subsisten los dos
meses si el derecho lo ejerciese el ase-
gurador. Se afade el deber del asequ-
rador de comunicar al tomador, con
al menos dos meses de antelacion al
vencimiento, cualquier modificacién

del contrato de seguro. (Modificacion
art. 22)

Ahora bien, este precepto sigue sin
aclarar el medio de comunicacion a
través del cual tomador y asegurador
deberan notificar el ejercicio del dere-
cho de oposicion a la prorroga y tam-
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“Sblo con la aplicacién de la regulacién

podremos comprobar si el legislador ha

conseguido lo que pretendia”

poco se dice nada para el caso de la
comunicacién de la aseguradora sobre
cualquier modificacion de la pdliza.

- Se afiade una nueva Seccién 52
dentro del Titulo lll que regula por
primera vez en esta norma los Segu-
ros de decesos y dependencia. En
cuanto a estos, llama la atencién que
se refuerza la libertad de eleccién del
prestador del servicio.

= En relacién a la LMSRP, se modifi-
can los articulos: 6.1; 8; 15.2; 21.3e) y 4;
27.1c), 19) y 2; 28.2; 39.2 y 4; 42.4; 52.1;
y la D.A 42.1a). Paso a exponer las mas

relevantes:

- Desaparece el Registro de Au-
xiliares Asesores, por tanto, aquéllos
que figuren inscritos a dia 1 de enero
de 2016, causaran baja de oficio en el
mismo. (D.T 67)

- Se modifica el articulo 8 sustitu-
yendo el término Auxiliar externo y

Auxiliar- asesor, por “Colaborador
Externo”. Se deja libertad a las partes
para acordar los términos que regiran
su relacién contractual, que segui-
ra siendo mercantil. Por lo tanto, las
partes podran determinar en el propio
contrato las funciones del Colaborador
Externo, asi como el hecho de que ase-
sore 0 no a los tomadores/asegurados.

- En cuanto a los datos conteni-
dos en el Registro administrativo de
la DGSyFP de los agentes exclusivos
que seran remitidos por cada Entidad
Aseguradora, la novedad es que aho-
ra se determina el plazo maximo de

dos meses para su inscripcién. (Art.
15.2)

- Se suprime la presunciéon de rea-
lizaciéon de analisis objetivo contenida
en el articulo 42.4 para el Corredor
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de seguros. Ahora bastara con que
se analice un numero suficiente de
contratos de seguros ofrecidos en el
mercado en aquellos riesgos objeto de
cobertura de modo que pueda formu-
lar una recomendacion a su cliente en
base a su criterio profesional.

- En relacion a la solicitud de ins-
cripcién de Agentes vinculados y co-
rredores de seguros, personas fisicas
y juridicas, sera de aplicacion el si-

lencio administrativo positivo cuan-
do no se notifigue expresamente la

resolucion sobre la misma (Arts. 21.4
y 27.2).
- De entre los requisitos exigidos

para ejercer la actividad de corredor,
se suprime en el programa de activi-
dades a presentar ante la DGSyFP, el
plan _de previsiones de ingresos y
gastos (Art. 27.1.9)

- Quedan mas definidas las cau-
sas de oposicién de la DGSFP a la
adquisicidon de participaciones signifi-
cativas en las corredurias de seguros
(art. 28).

- lquier per

na fisi juri-
dica que asi lo solicite a la DGSyFP

podra organizar los cursos de for-
macién en materias financieras y de

seguros privados. Reglamentariamen-
te se desarrollaran los requisitos para
la autorizacion a estas personas. (Art.
39.2)

Unicamente con la aplicacion practica
de esta nueva regulacion podremos com-
probar si el legislador ha conseguido lo
que pretendia: un mayor control que ga-
rantice la solvencia de las entidades ase-
guradoras para poder hacer frente a sus
obligaciones y preservar los derechos del
tomador, asegurado y beneficiarios.



ACTIVIDAID COIWEGIUAL

COMISIONES DE FORMACION DE ALICANTE, CASTELLON Y VALENCIA

“La formacion ha pasado a ser
indispensable para el Mediador”

Mariano Hernanz

Llega el fin de la legislatura. ; Objetivos
cumplidos?

[Col. Alicante] Si, sin lugar a dudas,
con dificultades pero se han cumplido los
objetivos que nos hemos venido marcan-
do ano tras afo, tanto en cuanto a los
cursos de los Grupos Ay B, como en la
Jornadas Formativas, Plan de Competen-
cias, P.E.M. y Curso Salud + Vida, estan-
do en todos presentes nuestro Colegio.

También teniamos como objetivo que
alguno de los alumnos de nuestro Cole-
gio, lograra el Premio Pinies, habiéndose
logrado un accésit.

[Col. Castellén] Desde el Colegio vy,
concretamente, por parte de la Comision
de Formacion, nuestro objetivo siempre
es intentar mantener formados a nues-
tros colegiados, y para ello durante esta
legislatura hemos organizado cursos que
pensamos podian tener mayor acep-
tacion en nuestro colectivo. Para ello,
ademas del Curso Superior de Seguros y
del resto de cursos que, de manera obli-
gatoria, deben realizar tanto los nuevos
Agentes o Corredores como los emplea-

Roberto Pardo

dos o auxiliares, este afio hemos organi-
zado diferentes cursos relacionados con
las nuevas tecnologias, como hablar en
publico de manera correcta, fiscalidad de
los seguros de ahorro, etc. . Entendemos
que si hemos cumplido el objetivo que
nos habiamos marcado.

[Col. Valencia] Los objetivos se han
cumplido, pero siempre queremos mas y
mejor, se acaba un curso y tenemos otros
en cola y al mismo tiempo vamos afia-
diendo nuevos objetivos porque sabemos
que no hay meta y que nuestro colectivo
siempre exige nuevos retos.
¢Qué evolucion ha tenido el Curso
Superior de Seguros en estos cuatro
anos?

[Col. Alicante] Los objetivos que nos
marcamos cada afio han sido el mante-
ner el numero de alumnos matriculados
en el curso anterior y esto se ha venido
cumpliendo, excepto un afio que se ma-
tricularon menos que el anterior.

En la evolucion del Curso Superior de
Seguros ha tenido su importancia la figu-
ra que existe dentro del Colegio de Direc-
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Jesus Redén

tor del Curso y el personal administrativo.

[Col. Castellén] Teniendo en cuenta
las dimensiones de este colegio conse-
guir motivar a futuros alumnos para rea-
lizar el curso en si ya es un reto, conse-
guir que lo realicen entre 12 y 15 todos
estos afios con las ventajas que tiene el
ser un grupo pequefio, sobre todo para
los alumnos ya que la interaccion profe-
sor- alumno es muy fluida y ello conlleva
excelentes resultados al final.

[Col. Valencia] Los ultimos cuatro
afios del Curso Superior de Seguros ha
tenido una aceptacién que ha superado
nuestras expectativas en cuanto a nume-
ro de alumnos, y ademas lo que mas nos
ha sorprendido es la calidad del grupo de
alumnos, estamos convencidos de tener
un futuro prometedor en la mediacién de
seguros.

3. ¢El caracter semipresencial de los
cursos es un valor anadido para los
mismos?

[Colegio de Alicante] Si es positivo el
caracter semipresencial, porque el alum-
no prepara previamente las clases. Pero
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Eva Bayarri

también hay que reconocer que aquellos
alumnos que no las preparan tienen di-
ficultades en el desarrollo de las clases.
¢Cuales son los cursos que mayor
aceptacion han tenido durante este
periodo?

[Col. Alicante] EI
grupos Ay B y en cuanto a las jornadas

Curso Superior

aquellas en que los temas tratados son
de actualidad

[Col. Castellon] Normalmente, los
cursos que mayor aceptacion tienen son
aquellos que van relacionados con las
nuevas tecnologias y la comunicacion
con el asegurado.

[Col. Valencia] Todos, desde los mo-
nograficos hasta cursos de mayor peso,
hay que tener en cuenta que el publico
objetivo no es el mismo para todos los
cursos y no se pueden medir sélo por el
numero de asistentes, por eso un curso
muy técnico o especifico con 10 asisten-
tes puede ser todo un éxito.
¢Han notado un aumento en la
preocupacion de los Mediadores por
mejorar su formacion?

[Col. Castellén] Por supuesto. Nues-
tro sector esta experimentando una gran
transformacion durante los ultimos afos,
y la formacién ha pasado a ser un ele-
mento indispensable para cualquier pro-
fesional que no se quiera quedar atras en
este cambio.
¢ Qué cuestiones se han quedado en el
tintero, qué tareas quedan pendientes
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Rafael Mansanet

para la proxima legislatura?

[Col. Valencia] Se nos quedan mu-
chos proyectos en el tintero y muchos
cursos preparados para saltar del banqui-
llo al terreno de juego, algunos los dejare-
mos preparados e incluso con fecha para
dar tiempo a la nueva comisién a prepa-
rar los suyos y que exista continuidad
para que el colegiado no note la posible
parada por el cambio de Junta.
¢Como valoran la implicacién de las
compaiias en la organizacion de
jornadas y talleres formativos junto
con la institucion colegial?

[Col. Valencia] Muy positivamente,
las companiias tienen a grandes profesio-
nales impartiendo cursos muy buenos y
ya no vienen al Colegio a hablar de su
libro ni de sus productos, saben que esa
formacion es un beneficio mutuo y en no-
sotros ven a unos aliados profesionales.
¢Cual es el balance de la colaboracién
con asociaciones representativas del
sector en el ambito formativo?

[Col. Alicante] En nuestro colegio no
tenemos colaboracién con asociaciones,
por lo que cuando es necesario esta cola-
boracion, en algun caso puntual, es trata-
do individualmente.

De cara a las préximas novedades
Mediador
incrementar su formaciéon?

legislativas, ¢el debera
[Col. Valencia] El mediador siempre
debe estar en continua formacién, lo

exige el codigo deontoldgico y lo exige
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Francisco J. Martinez

nuestro dia a dia, es nuestra mejor arma
y nuestra mejor virtud cara a nuestros
clientes.

¢Qué ha sido lo mejor de esta
legislatura?

[Col. Alicante] Consolidacion de la
formacién en los cursos tanto del grupo
A, como del B, con un plantel de profeso-
rado muy estable, lo que ha favorecido al
alumnado. También hay que destacar el
Plan de Competencias y ultimamente los
talleres del P.E.M y los cursos de Salud
+ Vida.

[Col. Castellén] Destacar algo en
concreto no es facil ya que ha habido mu-
chas iniciativas y proyectos que se han
llevado adelante, si tengo que destacar
algo es sin duda la satisfaccion de haber
sido capaces de realizar durante esta le-
gislatura un programa de formacién con
suficiente contenido y variado para por lo
menos intentar que todos aquellos que
han creido conveniente formarse, mas y
mejor profesionalmente lo han tenido a su
disposicion y sobre todo al esfuerzo des-
interesado realizado por los compafieros
en la comision de formacion.

[Col. Valencia] Tener la plena con-
fianza y la total libertad por parte de la
Junta de Gobierno para poder desarrollar
el programa de cursos que hemos reali-
zado, con las aportaciones y sugerencias
de colegiados, y contar con la suerte de
que lo realizado ha salido como espera-
bamos.
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Zurich y el Colegio de Alicante realizan una jornada

de Responsabilidad Civil Profesional y D & O

La jornada, celebrada el dia 10 de
Septiembre en el Salén de Actos
del Colegio, fue presentada por D.
Mariano Hernanz, Vicepresidente del
Colegio de Alicante y Presidente de la

comision de formacion.

Conté con la presencia de D. Vicente
Segrelles, Director Territorial de Zurich y
su equipo de Alicante. El ponente de la
jornada fue D. Raul Martinez, Gerente
de lineas de RC profesionales y global
corporate.

Acaba de comenzar otro afo lleno de
retos y oportunidades. La constante evo-
lucion de los diferentes canales de distri-
bucion de seguros hace aun mas impor-
tante la especializacién en materias que
aporten valor afadido a los clientes.

El nivel de escrutinio al que se en-
cuentran sometidos los Administradores
y Directivos de todo tipo de sociedades,
unido a los continuos cambios legisla-
tivos y el creciente clima de litigiosidad
han ido incrementando progresivamente
la reclamaciones D&O.

El interés por parte de los clientes es
otorgar cobertura a este tipo de riesgos
de la forma mas adecuada posible, por
lo que la demanda de soluciones D&O es
una realidad innegable.

El 61 % de las PYMES espafiolas to-
davia no cuenta con cobertura D&O vy
que de ese porcentaje, el 44'5% no lo ha
contratado porque no lo conoce y “nin-
gun mediador” le ha hablado de su riesgo

Al finalizar la jornada los mediadores
presentes conocieron la legislacién apli-
cable, los riesgos y responsabilidades
del Administrador y Directivo, condicio-
nes de cobertura y necesidades basi-
cas en el seguro de D&O; ademas de
los argumentos y técnicas de venta. A lo
largo de la jornada se analizaron casos
practicos de siniestros reales en PYMEs
espafiolas.

El 3 de diciembre se celebran elecciones en
los Colegios de Alicante, Castelléon y Valencia

Las elecciones para la renovacion
de los cargos de los distintos Colegios
Profesionales de Mediadores de Segu-
ros de la Comunidad Valenciana se ce-
lebrara el préximo 3 de diciembre. Asi lo
acordaron las respectivas Juntas de Go-
bierno de Alicante, Castelldn y Valencia

Las candidaturas deberan estar com-
puestas por un minimo de siete miem-
bros, y deberan ser avaladas por, al me-
nos, diez colegiados, que tendran hasta
el 18 de noviembre para presentar la

candidatura. Ahora mismo en la sede
colegial ya esta disponible el censo, las
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normas de procedimiento y el calenda-
rio electoral para la realizacion de las
elecciones.

El 19 de noviembre -dia siguiente de
la finalizacién del plazo de presentacion
de candidaturas- quedaran expuestas
las candidaturas en los tablones de
anuncios de los Colegios de Alicante,
Castellon y Valencia, con el fin de poder
realizarse, si proceden, las impugnacio-
nes pertinentes, dentro de los tres dias
siguientes.

ConseJo be CoLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA
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Beneyto Despacho Juridico presenta a su
nuevo equipo para el Colegio de Valencia

Beneyto, despacho juridico del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia, ha renovado el equipo
con el que atiende las consultas de los
colegiados desde hace dos afos, con
nuevas incorporaciones que tienen
como objetivo mejorar todavia mas el

servicio.

El nuevo equipo estara integrado por
los siguientes profesionales (segun apa-
recen en la imagen): D. Salvador Giner
(Economista), D. Rubén Villanueva (Mer-
cantil), D. José Antonio Gil del Campo
(Laboral), D. Ignacio Beneyto (abogado
titular del despacho), Diha. Laura Jiménez
(Abogada coordinadora con el Colegio),
D. Pablo Baidez (Abogado), D. Alfredo
Barber (Abogado) y Dfia. Ana Boronat

i

(Administracion).
El despacho juridico ha atendido des-
de el inicio de su actividad con el Colegio

mas de 700 consultas durante los dos ulti-
mos ejercicios, lo que supone mas de una
por dia.

FIATC Seguros y el Colegio de Mediadores

de Castellon renuevan su colaboracion

Fiatc Seguros apoyara, un afo mas, a
los Mediadores de Castellon gracias
al acuerdo de colaboracién firmado
el pasado verano con el Colegio de
Castellon. Un acuerdo por el cual la
compaiiia aseguradora impulsara las
acciones formativas, colaborativas y
servicios de apoyo al mediador que se
ofrecen desde el propio colegio.

D. Francisco Garcia, Director de la
Sucursal por parte de Fiatc, y D. Antonio
Fabregat, Presidente del Colegio y D. Ale-
jandro Torres, Tesorero han sido los en-
cargados de rubricar la firma del convenio
que compromete a ambas partes durante
un afio mas a colaborar activamente.

La formacién como ha venido siendo
hasta ahora es el eje fundamental de esta
colaboraciéon, mediante los numerosos
cursos que Fiatc viene impartiendo tanto

r

a su red como a todos los colegiados que
desean asistir sin perjuicio de la participa-
cion de Fiatc en las actividades organiza-
das por el Colegio y el apoyo a los servi-
cios ofrecidos a los mediadores, siguiendo
con la vocacién de Fiatc de apoyarse en
la mediacion tradicional como eje funda-
mental de su labor de distribucién.
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D. Antonio Fabregat, ha querido apro-

vechar la ocasién para ofrecer a Fiatc
analizar y suscribir las clausulas que el
Consejo General de Colegios recomien-
da se incluyan en los contratos de agen-
cia, con la seguridad de que contribuira a
mejorar y estabilizar la relacion entre los
agentes y la compafia.
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Jornada de Arag vy el Colegio de Alicante
sobre la despenalizacion de las faltas

Ante un auditorio de mas de 100
personas, el Colegio de Alicante
acogioé una jornada sobre los puntos
clave de la Nueva Ley de Seguridad
Vial y la Despenalizacion de las Faltas
en funcién de la reforma del Cédigo
Penal que entraba en vigor ese mismo
dia. Durante la sesion se expusieron
los puntos clave como, por ejemplo,
las nuevas causas de inmovilizacion,
velocidad, alcohol y drogas, etc.
Ademas se debatié sobre el impacto
que estas novedades legislativas
tendran en los ciudadanos y en la

forma de tramitar siniestros.

A partir del 1 de julio, todos los juicios
de faltas que hasta ahora se celebraban
por las lesiones ocasionadas en estas
colisiones, como pueden ser choques
por alcance, pasaran a resolverse por la
via Civil en lugar de la Penal. En Penal el
juzgado actuia de oficio una vez que se
presenta la denuncia por parte del perju-
dicado. En Civil, es el denunciante quien
debe probar las lesiones y encargarse de
su reconocimiento médico para acreditar-
las al juez. Es por ello que a partir del 1
de julio, la gravedad no la determinan las
lesiones que sufra la victima, sino la im-
prudencia cometida por el conductor que

causa el accidente. Todos los expedien-

tes por siniestros leves pasaran ahora a
resolverse entre las aseguradoras de los
coches implicados. Seran esos médicos
peritos de las compaiiias las que se en-
carguen de reconocer a los lesionados.
La sesion informativa estuvo a cargo
de Dfia. Maria Belén Pose, Directora del
departamento de Asesoria Juridica Cor-
porativa de ARAG, y D. Juan Duefas,
Director Territorial de ARAG y se centro
especialmente en el analisis de la despe-
nalizacion de las faltas y sus consecuen-

cias para los procedimientos de reclama-
cion derivados de accidentes de trafico,
describiendo algunos casos practicos.
Por su parte, Duefias pudo profundi-
zar sobre las oportunidades de negocio
que se abren para la mediacion que co-
mercializa seguros de defensa juridica
para autos. En palabras de Duefas, “es
importante que la mediacion esté bien
formada e informada y conocer el alcan-
ce de las consecuencias que estos cam-
bios legislativos comportan para aseso-
rar adecuadamente a los asegurados”.

Zurich reconoce el trabajo de Ignacio Soriano

D. Ignacio Soriano, Presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia, recibio el pasado mes
de julio el reconocimiento de la entidad Zurich con la entrega
de una placa conmemorativa. El Director Territorial de Levan-
te y Baleares del Grupo Zurich en Espana, D. Vicente Segre-
lles, entregd el reconocimiento “por la excelente trayectoria
de Soriano al frente del Colegio de Valencia y por su colabo-
racion con Zurich”.

El acto tuvo lugar durante las festividades de Moros y Cris-

tianos de la localidad alicantina de la Vila Joiosa, y conto con
la presencia de los Presidentes de los Colegios Profesionales
de Mediadores de Seguros de Alicante y Castellon, D. Euse-
bio Climent y D. Antonio Fabregat, que no quisieron perderse
este acto de reconocimiento. Zurich y el Colegio de Media-
dores de Valencia cuentan con una colaboracion de mas de
seis afos, que ha dado lugar a la realizacién de diferentes
acciones de formacién, presentaciéon de productos y modelos
de negocio, entre otras actividades, en la sede colegial.
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El sector asegurador seguira siendo
protagonista en Forinvest 2016

El pasado 14 de octubre se presenté
a los representantes de las entidades
aseguradoras la novena edicion del
Foro Internacional del Seguro, que
se celebrara en el marco de Forinvest
2016, los dias 9 y 10 de marzo de 2016
en Feria Valencia.

A la presentacion asistio el Conseller
de Hacienda y Presidente del Comité Or-
ganizador de Forinvest, D. Vicent Soler; el
Director General de Economia, Emprendi-
miento y Cooperativismo de la Generalitat
Valenciana, D. Francisco Alvarez; el Direc-
tor de Forinvest, D. Alejandro Roda, y los
Presidentes de los Colegios Profesionales
de Mediadores de Seguros de Alicante, D.
Eusebio Climent; de Castellon, D. Antonio
Fabregat (también Presidente del Conse-
jo Autonémico) y de Valencia, D. Ignacio
Soriano, ademas del Jefe de la Unidad de
Mediacién de la Conselleria de Economia,
D. Jesus Valero y de representantes de
las compafias aseguradoras expositoras
en el certamen.

D. Antonio Fabregat, Presidente del
Consejo de Colegios Profesionales de

Mediadores de Seguros de la Comunidad
Valenciana y del Colegio de Castellén,
avanzo los ejes teméticos de la proxima
edicion del Foro, aprobados en la reunién
previa a la presentacion realizada en Feria
Valencia. Asi pues, los retos y amenazas a
los que se enfrenta la Mediacion sera uno
de los grandes temas del Foro, que tam-
bién abordara la problematica del fraude
en el seguro. Fabregat aproveché su inter-
vencion para anunciar la presencia de los
lideres del sector asegurador en el Foro.

Tras D. Antonio Fabregat tomé la pala-
bra D. Francisco Alvarez, Director General
de Economia, Emprendimiento y Coope-
rativismo de la Generalitat Valenciana y
Vicepresidente de Forinvest. Alvarez, con
una trayectoria de casi medio siglo en el
sector financiero, puso en valor la impor-
tancia del sector asegurador en la socie-
dad como generador de bienestar social,
al tiempo que animé al sector a comunicar
una relevancia “que la sociedad no apre-
cia lo suficiente”.

D. Vicent Soler, Conseller de Hacienda
y Presidente de Forinvest, cerré el turno
de intervenciones con un discurso en el
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que felicitd al sector por su capacidad de
adaptacién en tiempos de crisis y por su
importancia cualitativa en la economia.
Soler repasé las magnitudes del Seguro
en la economia, poniendo de relevancia
tanto su volumen de negocio directo como
los puestos de trabajo que genera tanto
directa como indirectamente. Ademas, se
mostré convencido de que las entidades
espafolas adaptaran sin problemas las
exigencias de Solvencia ll, y animé a todo
el sector a seguir innovando en productos
y procesos, tarea para la cual “son nece-
sarios foros como Forinvest”, de la cual es
“pilar fundamental” la industria del seguro.

D. Alejandro Roda, como Director de
Forinvest, aporté los datos de la edicion
anterior del certamen, entre los que desta-
ca el numero de visitantes, que por prime-
ra vez supero los 6,000 aun restando una
jornada ferial, o el centenar de empresas
directamente representadas en la exposi-
cion. Roda, ademas, subrayé los objetivos
del certamen para 2016, como el apoyo al
ecosistema emprendedor, el fomento de
la cultura financiera, el crecimiento de vi-
sitantes a nivel nacional.
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La Fundacion Mapfre presenta el primer
informe sobre conocimiento sobre seguros

Los espainoles obtienen buena nota
a la hora de contratar y gestionar
un seguro, pero todavia tienen
que mejorar su nivel de formacioén,
informacion y asesoramiento a la hora

de suscribir una pdliza.

Asi lo refleja el indice de Cultura Ase-
guradora, (ICA), con el que, por vez pri-
mera en Espafa se identifica y mide el
grado de conocimiento y comprension de
los seguros, y que Fundacién MAPFRE
presentd el pasado lunes, 5 de octubre,
en Valencia, en el marco del Dia de la
Educacién Financiera. Dicho acto conté
con la participacién de Francisco Alvarez,
Director General de Economia Social y
Emprendimiento de la Generalitat Valen-
ciana; Ignacio Carlos Soriano, Presidente
del Colegio de Mediadores de Seguros de
Valencia; y Vicente Guarch, Director Ge-
neral Territorial de MAPFRE en Valencia.

Segun dicho indice, incluido en el in-
forme “Definicién y medicion de la cultura
aseguradora. Aplicacion al caso espafiol”,
elaborado por tres economistas, Gema
de Cabo Serrano, Carmen Alcala y Maria
Teresa Rodriguez, la poblacién espafo-
la tiene un nivel de cultura aseguradora
“medio-bajo”, con un valor estimado del
indice de 35,1 (sobre 100). Revela, tam-
bién, que la poblacién espariola tiene un
nivel de conocimientos “medianamente
adecuado” sobre los seguros y conceptos
relacionados (48,6 de valor estimado), y
que en la practica, “apenas realiza actua-
ciones para prevenir riesgos” y mejorar su
seguridad (27,4).

Dichos resultados ponen de manifiesto
la importancia que tiene realizar actuacio-
nes dirigidas a concienciar a la poblacion
sobre los riesgos mas frecuentes a los
que estan expuestos, conocer las oportu-
nidades que ofrece el seguro, asi como
aprender a tomar decisiones informadas,

saber donde acudir para pedir ayuda y

llevar a cabo cualquier accién eficaz para
mejorar su bienestar y seguridad.

Por sexo, los resultados del ICA indi-
can que el nivel de cultura aseguradora
masculino es, en términos generales, ma-
yor que el femenino, esencialmente en lo
que se refiere a conocimiento del segu-
ro y acciones para prevenir riesgos. En
cuanto a la edad, concluye que “el nivel
de cultura aseguradora es mayor entre
las personas mas jovenes y se reduce
con la edad”.

Dicha tendencia general se debe a que
la formacién que ha recibido la poblacion
mas joven en materia de seguros y la in-
formacion a la que tiene acceso, si bien
“sigue siendo escasa”, es notablemente
mayor que la que recibid la poblacién que
ahora tiene mas de 40 afios.

Por el contrario, para las dimensiones
que tienen que ver con el uso de los se-
guros y la prevision, el ICA toma un valor
mas alto entre la poblacion de mediana
edad, que entre la mas joven, lo que se
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debe a que es a partir de los 40 afos
cuando la poblacién tiene mayor concien-
cia aseguradora, siendo mas habitual la
contratacion de seguros como forma de
prevencion.

Fundacion MAPFRE, entidad adherida
al Plan de Educacién Financiera (PEF),
se ha unido al Dia de la Educacion Finan-
ciera, celebrado el 5 de octubre, con dis-
tintas iniciativas que tienen como objetivo
principal contribuir a la mejora de la cultu-
ra aseguradora de los ciudadanos.

Destaca su colaboracion con la linea
telefénica gratuita del banco de Espafa
(900 54 54 54), que estara abierta hasta
el 15 de octubre para atender consultas;
la realizacion de talleres educativos para
impartir educacion aseguradora de forma
ludica y amena a cerca de 2.000 escola-
res de 12 a 14 afos de toda Espafia; y
la celebracién de la jornada “Educacion
Financiera y Aseguradora: el papel de los
educadores”, que tendra lugar este miér-
coles, 7 de octubre, en la sede de Funda-
cion MAPFRE, en Madrid.
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PRESIDENTE DE MUSEPAN

JOSE ENRIQUE GOMEZ RODRIGO

“Nuestra red de mediadores son
parte de la familia de MUSEPAN”

MUSEPAN cumple 50 afios. ¢Qué
balance realizan de este medio siglo de
actividad en el sector asegurador?

Hemos nacido con vocaciéon de asis-
tencia y estamos orgullosos de ser una
institucion solida, basada en principios
de solidaridad y cooperacién. A pesar de
todos los cambios que han ocurrido en
el sector asegurador a lo largo de estos
afios, conservamos un profundo compro-
miso humano. Todo ello constatado a lo
largo de estos primeros 50 afios... porque
vendran muchos mas!

Actualmente, isen qué ramos esta
presente la Mutua?

Desarrollamos coberturas en Seguros
de Vehiculos y en Seguros de Accidentes
Personales

La orientacion inicial de focalizarnos en
la rama de Autos nos llevé a desarrollar
un producto que ha sido y es reconocido
por la sociedad. Realmente es un buen
producto que guarda una adecuada rela-
cién con su costo.

A
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En cuanto al producto de Accidentes
Personales, lo hemos actualizado. He-
mos agregado nuevas e interesantes co-
berturas. Es un producto sencillo, de bajo
costo y facil suscripcion, de manera que
es accesible para la mayor cantidad de
ciudadanos.
¢Cual es la implantacion territorial de
MUSEPAN?

Operamos en todo el territorio espa-
fiol, pero tenemos una unica Oficina, en
Valencia. Nuestra expansion geografica
va de la mano de nuestros corredores-
colaboradores, por ello no se traduce en
la apertura de nuevas Oficinas.

Cuidamos mucho los recursos de la
Mutualidad, porque son los recursos de
los mutualistas.
¢Cudles son los objetivos a medio
plazo que se marcan?

Responder a las necesidades tanto de
los asegurados como de los mediadores.

Venimos desarrollado una serie de
politicas comerciales que nos permitiran
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impulsarnos y crecer. Pero apuntamos a
un crecimiento sano y prudente, basado
en el equilibrio.

En ese sentido estamos innovando no
solo en productos sino también en tecno-
logia. Queremos implementar herramien-
tas practicas y eficientes que agreguen
valor a la gestion diaria de los corredores.
Puedo adelantarte una primicia: en breve
instauraremos la firma y el pago electroni-
cos para la comercializacion de nuestros
productos.
¢Qué diferencia a MUSEPAN de
otras aseguradoras que operan en el
mercado?

La verdadera diferencia entre las em-
presas se encuentran cada vez menos en
los productos -éstos rapidamente pueden
ser imitados por la competencia-, y mas
centrados en la calidad humana y en la
comunicacion que se establece con los
asegurados y con los mediadores.

Musepan es una Entidad muy enfoca-
da a dar solucién a los problemas de las
personas. Tenemos la fortuna de contar
con profesionales que estan muy compro-
metidos con esta misién.
¢Qué importancia le da la Mutua a su
red de Mediadores?

Muchisima. Contamos con una red de
mediadores fieles a la Entidad y que ope-
ran con nosotros desde hace mucho tiem-
po. Son parte de nuestra familia. Tal es
asi que la mayor parte de nuestra produc-
cion viene de su mano. Esta circunstancia
nos enorgullece. Consideramos a los me-
diadores como “socios de negocios”. Son
un gran apoyo y nos aportan sugerencias
para adaptar nuestros productos a las ne-
cesidades del territorio en el que trabajan.
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DIRECTOR VALENCIA Y CASTELLON DE DKV

FRANCISCO PASCUAL LOZANO

“Para DKV una sociedad mas
feliz es una sociedad mas sana”

Recientemente ha sido nombrado en
su puesto. ¢Con qué expectativas
afronta este reto?

Sobre todo con la ilusion de afrontar
un reto apasionante como es correspon-
sabilizarnos de la salud de los valencia-
nos, innovar en lo que se refiere a las
relaciones entre médico y paciente y de
promocion de la salud en el lugar de tra-
bajo...
¢Cual es el posicionamiento actual de
DKV en la Comunidad Valenciana?

Vengo de Alicante, donde muchas per-
sonas y empresas han creido en noso-
tros y esto ha hecho que nos identifiquen
como un buen compafiero del viaje que
citaba antes. En Castellon también es-
tamos dando pasos adelante para tener
ese papel, modernizando instalaciones,
llegando a acuerdos y ampliando nego-
cio; en Valencia, tenemos el reto de colo-

carnos en un lugar protagonista.
¢Cuales son los planes de futuro de la
entidad en lo que respecta al ambito
valenciano?

Empezar un viaje apasionante con
personas que todavia no nos conocen y
seguir viajando con nuestro ya clientes,
porque esta mentalidad la traducimos en
iniciativas que tienen que ver con la pre-
vencion, con el habito de vida saludable,
con la transparencia y la ética, con el len-
guaje claro, con la integracion de disca-
pacitados, con el deporte o el arte...Todo
eso, es Salud para nosotros. Queremos
que las valencianas y valencianos sean
también eso: Salud DKV.

Ante
distribucion de seguros, ¢qué lugar
ocupa la Mediacién para DKV?

En Valencia, una sucursal historica
para DKV, la mediacion cobra especial

los distintos canales de
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importancia por el recorrido que llevamos

juntos, pero sobre todo por la pujanza y
la profesionalidad de la cual este canal
puede estar muy orgulloso. Para mi, ha
sido una muy grata sorpresa descubrir
una red en Valencia tan profesional y en
la que confian tantos grandes empresa-
rios y personas particulares. De manera
transversal, la manera de dinamizar la
red del colegio es imprescindible y muy
loable.

La economia se recupera. ¢ Es un buen
momento para el ramo de Salud?

Si la economia se recupera es buena
noticia siempre para todos. Si a la socie-
dad le va mejor a todos nos ira mejor. La
salud privada es algo que complementa a
la salud publica y ayuda a las personas a
estar mas sanas; para nosotros es la me-
jor de las noticias. Para DKV una socie-
dad mas feliz es una sociedad mas sana.
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Liberty apoya a las pequeiias empresas valencianas
a través del proyecto Impulsando Pymes

Liberty Seguros participa en esta

iniciativa publico-privada con el
objetivo de asesorar a las pequeias
y medianas empresas para impulsar
sus negocios. El proyecto Impulsando
Pymes, que arrancé su cuarta edicion
en Bilbao, celebré el pasado mes de
septiembre en Valencia un acto que

reunié a mas de 300 asistentes.

Esta iniciativa se realiza a través de
un road show por 12 ciudades de todo el
territorio espafol en el que la asegurado-
ra, junto con otras empresas de distintos
sectores, aporta su experiencia con ideas
y casos utiles e innovadores.

El evento tuvo lugar en Las Naves en
Valencia y conté con la presencia de D.
Enric Roig, Coordinador General de De-
sarrollo Econémico Sostenible. Cada en-
cuentro cuenta con diez ponencias con

Ana Pastor, en el Forum
Europa patrocinado por Asisa

informacioén de utilidad para los negocios
de las Pymes lideradas por los impulsores
del proyecto: Liberty Seguros, Iberinform,
JCDecaux, QDQ media, Unidad Editorial,
Arsys, Mercedes-Benz Furgonetas, DHL,
Deutsche Bank y ENISA. Cada una de
ellas aborda diferentes temas que van
desde el aseguramiento, la financiacion,
la internacionalizacion o la movilidad, has-
ta el cloud computing, la gestién de clien-
tes o el comercio electronico.

D. Juan Marin, Colaborador de Liberty
Seguros, fue el encargado de dar la vi-
sion de como ayuda el sector asegurador
a las pymes y el papel fundamental que
juega en el futuro de cualquier empresa.
En su ponencia en Valencia, ‘Imprevisible
pero seguro’, Liberty conté diversos cases
studies y ejemplos para reforzar el aseso-
ramiento practico. Basandonos en datos
del sector, el siniestro mas comun en las

Lty coi e f i oo
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CASER SALUD MULTIPLICA EL

viviendas de particulares y en las tiendas,
son los dafios por agua y los incendios.
De hecho cada afio, se producen cerca de
42.000 incendios en empresas de carac-
ter industrial.

Al finalizar, las empresas asistentes in-
teractuaron con los impulsores en un café
networking donde tuvieron la posibilidad
de plantear a las compafiias sus necesi-
dades.

Un Road Show por 12 ciudades

Este encuentro ha sido el décimo de
los doce que recorreran la geografia es-
pafiola (Bilbao, Sevilla, Burgos, Murcia,
Santander, Tenerife, Palma de Mallorca,
Zaragoza, Vigo, Barcelona, Valencia y
Madrid) y tiene como objetivo el compro-
miso por el progreso y el futuro del pais,
a través del desarrollo de las pequefias y
medianas empresas.

Comedridoiy aten ol LTy
1 Mk okt vt ey
O WA, dede I bk Ty

La ministra de Fomento, Diia. Ana Pastor, participé en el
Férum Europa de Nueva Economia, patrocinado por ASI-
SA. Pastor fue presentada por Dia. Isabel Garcia Tejerina,
ministra de Agricultura, Alimentacién y Medio Ambiente.

ASISA estuvo representada por su Presidente, D. Fran-
cisco lvorra, que destaco la capacidad de gestion de Ana
Pastor en los diferentes cargos por los que ha pasado a
lo largo de su vida politica, entre ellos el de ministra de
Sanidad.

Con el respaldo de ASISA, el Férum Europa se ha con-
vertido en uno de los referentes del debate politico, social y
econdémico en Espafia, gracias a la importancia de los po-
nentes con los que cuenta cada semana -entre los que se
incluyen jefes de Estado y de Gobierno, representantes de
diversas instituciones, agentes sociales y personalidades
del mundo econémico y empresarial-, y a su gran capaci-
dad de convocatoria entre lideres de opinion y representan-
tes de los medios de comunicacion y de la sociedad civil.

CUIDADD DE TU FAMILIA

4 O & i
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Campana de Salud de Caser con
Marc Gasol como protagonista

Marc Gasol protagoniza la campafia de Salud de Caser que
comenzo el pasado 21 de septiembre con presencia en televi-
sion, soportes exteriores, radio, e internet, entre otros.

La directora de Marketing Corporativo de la compafiia, Cris-
tina de Miguel, ha explicado que el jugador de baloncesto “se
multiplica para mostrar que el seguro de Salud de Caser da
mucho mas de si ya que contamos con una gran gama de
productos para cada necesidad y con coberturas diferenciales
como farmacia, optica, test de intolerancia alimenticia o vacu-
nas infantiles”. Caser confirma con este anuncio la apuesta que
comenzod en 2010 por el ramo de Salud incorporando novedo-
sas coberturas y ampliando significativamente su red propia.
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NOTICIAS DEL SECTOR

Las aseguradoras lanzan una ‘app’ para
presentar partes de automoviles

Las aseguradoras de automdviles
acaban de lanzar una aplicacion para
dispositivos moviles

que permite

presentar de forma telematica Ia
Declaracion Europea de Accidentes
(DEA).

como Declaracion iDEA y replica el

La app ha sido bautizada

popularmente conocido como parte
amistoso de accidentes de trafico.

Una persona implicada en un golpe de
circulacion puede hacer llegar a su ase-
guradora en el momento del accidente,
gracias a este programa, la informacion
necesaria para que se tramite de forma
agil y eficiente su siniestro. Los menus que
van apareciendo en la pantalla del mévil o
tableta permiten facilitar los datos de las
personas implicadas en la colision, sus nu-
meros de poliza, las caracteristicas de los
vehiculos, la descripcion de los desperfec-
tos que se han producido, asi como dar
una explicacion somera de cémo ocurrié
el accidente.

Después de que uno de los implicados
haya cumplimentado el cuestionario a tra-
vés de su terminal, el contrario recibira un
mensaje de texto (SMS) en su teléfono
movil que le solicitara que verifique o re-
chace el contenido de la declaracion. Tam-
bién se puede validar o rehusar el parte
a través de https://declaracioniDEA.es.

Una vez aprobado, los implicados pueden

descargarse el documento cumplimenta-
do en pdf.

La app es de descarga gratuita a tra-
vés de Apple Store y Google Play, y se en-
cuentra disponible para dispositivos mo-
viles que operen con sistemas operativos
iOS y Android.

El programa ha sido desarrollado por
Tecnologias de la Informacién y Redes
para las Entidades Aseguradoras (TI-
REA), empresa tecnoldgica especializada
en proveer soluciones informaticas para el
sector, y se encuentra a disposicion de to-
das las entidades aseguradoras que ope-
ran en el ramo de automdviles en Espania.

“Esta aplicaciéon supondra una impor-
tante mejora para los conductores. No te-
ner un parte en la guantera del coche o

encontrarse con que el boligrafo no pinta
dejaran de ser un problema. La app que
las aseguradoras acaban de lanzar a tra-
vés de TIREA permite cumplimentar la
declaracion amistosa de accidente por
medio de un terminal de forma sencilla, in-
mediata e intuitiva. Basta con seleccionar
las opciones o rellenar las casillas que van
surgiendo en los menus de la pantalla”,
explica Juan Fructos, subdirector general
de TIREA.

Declaracion iDEA forma parte de los
convenios de indemnizacion directa para
dafios materiales surgidos en acciden-
tes de circulacion firmados por el sector
asegurador (Cide/Ascide) y, como tal, es
compatible con los protocolos del Centro
Informatico de Compensacién de Sinies-
tros (Cicos) que gestiona TIREA.

La CV acumula el 10% del parque de motos de Espaiia

El litoral mediterraneo es el hogar de las dos ruedas en Espafa. La mitad de las motocicletas aseguradas se encuentra en

Andalucia, Catalufia y la Comunidad Valenciana. Y lo mismo ocurre con un 58% de los ciclomotores y un 61% de los escuteres.

Esta es una de las conclusiones que arroja la ultima edicion de la Memoria social del seguro elaborada por UNESPA. El parque

asegurado en Espafa ronda los 29 millones de vehiculos, de las que 2,9 millones son motocicletas, ciclomotores o escuteres.

Es decir, un 9,6% del total. El aseguramiento de los vehiculos de dos ruedas varia de una zona a otra. Andalucia tiene la mayor

tasa de aseguramiento de ciclomotores y motocicletas, gran parte de los escuteres se concentra en Catalufia. La Comunidad

Valencia y Murcia son otras regiones donde la presencia de los vehiculos de dos ruedas esta por encima de su peso.
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PIROFESIONALES, IDIE CIERGA

Elecciones en el
Colegio de Valencia

El préximo 3 de diciembre culminara el
proceso para escoger a la nueva Junta de
Gobierno del Colegio Profesional de Me-

REINALDO ROMERO

diadores de Seguros de Valencia, tras dos
legislaturas consecutivas bajo la presiden-
cia de D. Ignacio Soriano. En esta ocasion
son dos los candidatos a la presidencia,
que se presentan junto con los respectivos
equipos de trabajo. Por ello, Mediadores

de Seguros ofrece sendas entrevistas a
los dos colegiados que han formalizado su
candidatura, Dfia. Ménica Herreray D. Rei-
naldo Romero, que detallan en estas pagi-
nas los proyectos con los que se presentan
a las elecciones.

“El mediador debe ocupar un papel
relevante como figura de asesoramiento”

¢Qué motivos le han llevado a optar a
la presidencia del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valencia?

En los ultimos afios he podido seguir
de cerca las actividades colegiales, cola-
borando en alguna de las mismas, lo que
me ha llevado a establecer criterios solidos
acerca de la importancia de la representa-
tividad y servicios que ofrece el colegio, asi
como del elevado nivel de prestigio que re-
quiere una profesién como la nuestra para
constituirse en un referente para nuestros
clientes. En este sentido, apostamos por
incrementar nuestro esfuerzo personal
para potenciar el valor de los profesionales
del sector, asi como el de los consumido-
res de nuestros servicios.
¢Cudles son los ejes principales de su
propuesta?

Los ejes fundamentales que propone
mi equipo de trabajo, son los de continuar
con la labor de la anterior junta de gobierno
aprovechando la dilatada experiencia de
muchos de sus miembros, incrementando
los servicios de valor para los colegiados
como el nuevo contrato de agencia, seguir
desarrollando el plan estratégico de la me-
diacion y estableciendo nuevos criterios
de innovacion, reputacion de la profesion,
relaciones institucionales y competencia
desleal, buscando la proximidad con los
consumidores y la evolucidon de los nego-
cios de mediacion para nuestros asocia-
dos.

¢En su opinién, cuales son los retos a

los que se enfrenta el Colegio en los
préoximos anos?

Los principales retos a los que nos en-
frentamos son, ademas de los cambios
normativos y del aumento de exigencias
de los consumidores de seguros, la ade-
cuacion de la mediaciéon a los mercados
haciéndonos mas competitivos y generar
una elevada aportacion de valor. En otro
sentido, tenemos que hacer un especial
acercamiento a los consumidores, hacién-
doles comprensible nuestra actividad y su
importancia en la contratacién y gestion de
seguros por parte de los profesionales del
sector.
¢ Como ha de ser la relacion del Colegio
con otros actores del sector?
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Distinguiendo a los actores asociativos
y los actores competitivos, con los prime-
ros esperamos mantener una relacion de
cordialidad y colaboracion. Con los segun-
dos, también debe de ser cordial aunque
primaremos la defensa de nuestros intere-
ses colegiales y profesionales.
¢Donde ve a la figura del Mediador en
el futuro?

El mediador debe ocupar un papel re-
levante como figura de asesoramiento y
gestion con sus clientes, siendo rapido y
resolutivo en sus planteamientos y actua-
ciones. Qué duda cabe que esto implica
un altisimo nivel de exigencia con nosotros
mismos en el orden deontoldgico y formati-
vo que deberemos de preservar. Todo esto
debera garantizar seguir siendo el canal
preferido de los consumidores.
¢ Qué posicion tomaria como Presidente
respecto a temas como la mala praxis
bancaria?

Nuestra posicion seria desarrollar un
proceso que contenga una serie de prac-
ticas correctas, trabajando en el estableci-
miento de criterios que permitan la super-
vision y el control de las actuaciones de
los operadores del mercado, incoando ini-
ciativas ya planificadas que nos permitan
competir con este canal, con la finalidad
de proteger y potenciar nuestra profesion.
Proponemos investigar, controlar y limitar
los posibles abusos de la incorrecta prac-
tica bancaria.
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ELECCIONES EN EL COLEGIO DE VALENCIA

MONICA HERRERA

“Me gustaria devolver a la Mediacion
parte de lo mucho que de ella he recibido”

¢ Qué motivos le han llevado a optar a
la presidencia del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valencia?

Me gustaria devolver a la Mediacién
parte de lo mucho que de ella he recibido.
Desde mi infancia recuerdo que han sido
términos comunes en mi casa palabras
como seguro, siniestro, extorno, reasegu-
ro. Mi padre y mi abuelo fueron Agentes
representantes en Valencia y Castellon
de una aseguradora, transformandose mi
padre posteriormente en correduria de se-
guros. Me preparé y estudié derecho en la
Universidad de Valencia e inglés comer-
cial, y posteriormente obtuve mi titulo de
Mediador de Seguros. En el afio 1994 me
incorpore a la correduria y pronto consegui
dirigirla, y junto al apoyo de mis hermanas
en dreas como la economia y el marketing
conseguimos una correduria familiar con
un alto grado de preparacion y dispuesta
para poder afrontar cualquier riesgo. Es
una profesién que con nosotros ha sido
muy generosa a pesar de la crisis y me
siento muy agradecida; ahi surge mi inten-
cion de formar un equipo que pueda ser
referente en Valencia y represente debida-
mente a nuestro Colegio, potencie nuestra
profesion y valore a los colegiados.
¢Cudles son los ejes principales de su
propuesta?

Somos un equipo joven de 15 personas
pero con amplia experiencia, compues-
to por Corredores y Agentes de seguros,
tanto emprendedores como de segunda
e incluso tercera generacion. De ellos, 6
aportamos la experiencia y el aprendizaje
previo de pertenecer a la actual Junta de
Gobierno y las otras nueve personas son
gente nueva, de diversos perfiles, con mu-
chailusién, nuevas ideas. En definitiva, so-
mos una candidatura que suma experien-

e
cia, ilusién, propuestas para el colegiado y
muchas ganas de aportar, ya que nuestro
objetivo fundamental es solucionar los pro-
blemas reales de nuestros colegiados y
defender siempre sus intereses, que son
los nuestros.

¢En su opiniodn, cuales son los retos a
los que se enfrenta el Colegio en los
proximos anos?

Los retos son multiples y es importante
mantener la ilusion, las ganas de trabajar y
sobre todo la tranquilidad de pertenecer a
un colectivo unido y preparado. Debemos
tender a la unidad de todos los factores
que estamos incidiendo en este complica-
do mercado. Vamos a acercarnos y buscar
la unién con todas las asociaciones para
conseguir juntos un colectivo con mayor
fuerza y representatividad. Nos preocupa-
remos de que los colegiados y sus emplea-
dos puedan acceder a la mejor formacion y
cursos especificos que puedan distinguir-
nos y estar mejor preparados que los otros
canales. Estaremos muy alerta con las le-
gislaciones que vengan de Europa y/o de
los nuevos gobiernos a partir del proximo
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mes de Diciembre. Igualmente vamos a
acercarnos a los profesionales no colegia-
dos para mostrarles las ventajas que supo-
ne formar parte de nuestro colectivo.

¢ Como ha de ser la relacion del Colegio
con otros actores del sector?

Vemos con gran satisfaccion que duran-
te los Ultimos afos las relaciones con las
compafiias Aseguradoras e Instituciones
son muy fluidas, estas buenas relaciones
vamos a potenciarlas para ayudar en la re-
solucién de los conflictos que a veces se
producen entre compafieros y Asegurado-
ras para buscar las mejores soluciones.
¢Dénde ve a la figura del Mediador en
el futuro?

En la profesionalidad y especializacion.
Debemos conseguir que con la formacion
el mediador sea absolutamente imprescin-
dible para la seguridad de las personas,
no solo a la hora de la contratacion sino
también en el asesoramiento en el sinies-
tro, ganando cada dia mas en proximidad
y servicio a nuestros clientes.
¢ Qué posicion tomaria como Presidente
respecto a temas como la mala praxis
bancaria?

Desgraciadamente por Ley tenemos
que convivir con estos operadores. Pero
€s0 no quiere decir que les permitamos uti-
lizar la informacion privilegiada que poseen
ni que vendan sus seguros bajo presion,
sin un conocimiento de los productos, sin
servicio postventa, sin analisis previo ni
intentando dar la mejor oferta como hace-
mos los Agentes y Corredores.

Me gustaria agradeceros esta oportuni-
dad y afadir mi agradecimiento a nuestro
actual Presidente D. Ignacio Sorianoy a su
Junta, de los que tanto he aprendido estos
afios y darles las gracias por el tiempo e
interés que han invertido en el Colegio.
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Calp

A los pies del peiion

Localidad: Calp

Comarca: La Marina Alta

Distancia: 204 km (desde Castell6n),
124 km (desde Valencia) y 64 km
(desde Alicante)

Coémo llegar: En coche porla N-340y
AP-7. En tren, linea 9 del TRAM.

Qué visitar: El Penyal d’lfach,
castillo-fortaleza, T ES del
Salvador y Sant Joan, iglesia
parroquial, el Banys de la Reina,
Parque Natural de Las Salinas.

Calp es un municipio perteneciente a
la comarca de la Marina Alta. Situado en
la costa norte de la provincia de Alicante,
cuenta aproximadamente con 30.000 ha-
bitantes, de los cuales mas del 60% son
de nacionalidad extranjera. Esta ciudad es
caracteristica por albergar uno de los sim-
bolos mas emblematicos de la Costa Blan-
ca: el majestuoso Pefion de Ifach con 332
metros de altura que fue declarado parque
natural en 1987 por la Generalitat Valen-
ciana.

De economia tradicionalmente agricola,
producia almendras, algarrobas y pasas
que apoyaba con la pesca y la extraccion
de sal de sus salinas. Sin embargo, desde
los afios 60, principalmente, se ha con-
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vertido un destino turistico por excelencia,
transformando su economia, urbanismo y
poblacion con vistas al turismo.

En Calp se puede observar la huella del
paso de diferentes civilizaciones mientras
se recorren sus tipicas calles marineras.
Histéricamente, los asentamientos huma-
nos mas antiguos encontrados son de la
Edad de Bronce, concretamente corres-
ponden a los primeros poblados ibéricos.
Mas tarde, en la época de romanizacion, la
costa adquiere importancia para los nue-
vos asentamientos, que permitia el comer-
cio maritimo. Con la llegada de los arabes,
éstos levantan como elemento defensivo
del territorio el Castillo de Calp en el ce-
rro que dominaba el paso del Mascarat. La
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conquista cristiana de Calp llegé segun la
tradicion cristiana en 1240, aunque otros
historiadores la atribuyen al 1254. Afios
mas tarde, en 1290, el almirante aragonés
Roger Lluria se hizo con el poder, e impul-
s6 construir un poblado denominado Ifach,
en la ladera del Peiién, que mas tarde fue

destruido. En 1637 la villa fue saqueada
por piratas, llevandose a 290 personas
cautivas a Argel. A mediados del siglo
XVIIl se redactan varios proyectos para
dotar a la villa de murallas y en el siglo XIX
su crecimiento latente se dirige hacia el
occidente. Se levantan edificaciones para
pescadores y ya a finales de siglo se van
construyendo villas y hoteles pequefios
para el veraneo en la costa.

La ciudad cuenta con un importante pa-
trimonio cultural y de ocio. Entre sus mo-
numentos religiosos cabe destacar la Er-
mita del Salvador de Calp, la Ermita Sant
Joan de la Cometa, la Iglesia Parroquial
y la Iglesia Antigua. En cuanto a los mo-
numentos civiles, cabe destacar los Bafios

“La visita al Parque Natural de

Las Salinas es obligada por su

historia, ya que su explotacidén

data de época romana”

de la Reina donde se encuentra la sala de
Calp de bu trigueia, el Castillo-Fortaleza,
el torredn de la Pieza, la Torre del Caste-
llet, Casanova, el Pou Salat, la Torre del
Moli, el Antiguo Ayuntamiento y la Font del
Llavador.

Ademas de esta oferta cultural, Calp
cuenta también con una buena oferta turis-
tica de actividades al aire libre, gracias en
parte a la gran cantidad de playas y calas
de buena calidad. Para los amantes de la
naturaleza es imprescindible la subida al
Parque Natural del Pefidn de Ifach —aun-
que temporalmente esta limitada-; la visita
al Parque natural de las Salinas, donde
se extraia sal desde la época romana; el
parque Enginet, zona verde con especies
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autoctonas; la zona de acampada de Oltg;
y el parque de la Vallesa, zona verde con
10.000 m?, entre otros.

Para acabar de coronar esta ciudad, es
llamativa su gran oferta de marisquerias
situadas en el puerto que compiten por ver
quien se lleva la clientela. La gastronomia
tipica de Calp se basa principalmente en
los sabrosos pescados de su bahia (rape,
caballa, pulpo, sardina, etc. ). Algunos de
sus platos mas tipicos son la llauna de
Calp y el arros del senyoret, seguidos de
otros como putxeros de polp, paella, arros
amb fessols i naps, arros amb bledes o
arros al forn. En cuanto al dulce, son im-
prescindibles las tradicionales cocas, dul-
ces y saladas.
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Este estudio, de cuya presentacion se
informa en la pagina 32 de esta revista,
pretende dar un paso mas en el cono-
cimiento de la cultura aseguradora, gra-
cias a la construccion de un indice de
Cultura Aseguradora, en adelante ICA,
con el que, por vez primera en Espaia, se

Directorio de

identifica y mide el grado de conocimien-
to y comprension de los seguros y sus
aspectos relacionados, a partir de varias
novedosas aportaciones.

La principal conclusion del analisis
realizado es que la poblacion espaiola
tiene un nivel de cultura aseguradora to-
davia situado en el tramo mas bajo del
nivel medio. Detrds de estos resultados
se encuentra el todavia débil desarrollo
que actualmente se percibe en la socie-
dad de los aspectos relacionados con la
formacion, informacion y asesoramiento
en materia de seguros y, en menor me-
dida, a la escasa concienciacion de la
poblacién, que apenas toma medidas
practicas de prevencion con objeto de
garantizar su bienestar ante situaciones
de riesgo

En este trabajo, se acufia por primera
vez el concepto de cultura aseguradora,
entendido como un concepto necesario
y de plena actualidad para entender y

empresas

analizar la cultura del seguro y su calado
en nuestra sociedad, y se identifican sus
dimensiones, tomando como referencia el
concepto de educacion financiera introdu-
cido por la OCDE hace una década en el
que se enmarca, de alcance mas amplio
y avanzado en su extension, su analisis
y medicion.

Partiendo de los esultados de la En-
cuesta de Cultura Aseguradora 2014, re-
alizada especificamente para esta inves-
tigacion, se aborda la medicion del nivel
de cultura aseguradora en Espafa.
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