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Vida, ahorro y pensiones
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Tras la pandemia se confirma que Valencia
acogerd el encuentro los dias 19 y 20 de mayo.
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FORMACION

Arranca el curso nivel 1 en
los tres colegios

La cuarta edicién del curso
sobre Responsabilidad Civil
comienza en Valencia

Formacién sobre Salud y
Neuroventas en Valencia

WhatsApp Business: aliado
comercial de la mediacion

Curso de productos de
inversiéon basados en
seguros y sostenebilidad
Opinién: La mediacién y
el cuidado del planeta, por
Jesus Valero

Foro sobre Gestion de
Riesgos y Mediacién de
Seguros en Valencia

ACTIVIDAD COLEGIAL

La Generalitat costearé los
seguros de impagos y actos
vandalicos de las viviendas
del programa de alquiler
social a precio publico
Opinién: por un nuevo
modelo de acceso y disfrute
de la vivienda, por José
Vicente Soler

Primer encuentro de jévenes
mediadores en Alicante

El Colegio de Alicante
presenta el primer manual
formativo editado desde AFA

El Colegio de Valencia y
FIATC renuevan su protocolo

Previsora General y el Colegio
de Valencia renuevan

Segrelles: «<mantenemos
nuestro compromiso con la
mediacion»

EDITORIAL

ASESORIA

Cuestiones practicas

sobre la abusividad de la
contratacion de seguros

de vida en relacion con los
préstamos hipotecarios, por
Sebastian Crespo Baeza.
Socio de Devesa & Calvo
Abogados. Area de Litigios

ARAG y el Colegio
de Valencia seguiran
colaborando un afio mas

Pelayo empieza a colaborar
con el colegio de valencia

“Para Reale la mediacion
profesional lo supone todo”

Caser renueva su acuerdo con
el Colegio de Valencia

SegurCaixa Adeslas ratifica
su colaboracién con Valencia

Apoyo de Arag a la mediacién
profesional de Alicante

Plus Ultra Seguros y el
Colegio de Alicante, una
alianza segura

Markel Espafia y el colegio
de Alicante firman un nuevo
convenio

Protocolo entre Axa y el
Colegio de Castell6n

Los colegios de mediadores
celebraran su congreso en
mayo de 2022 en Valencia

Manuel Mufioz asume nuevas
responsabilidades en el
Colegio de Castellon

El Colegio de Castellén
despide el verano con una
jornada ltdica

El Colegio de Valencia
colaborara con el Congreso
RDSFin

Primera reunién presencial
del consejo autonémico

Vuelve el padel al Colegio de
Valencia

TEMA DE PORTADA

Especial Vida, Ahorro y
Pensiones: pensiones en la
encrucijada

;Quieres fomentar el ahorro
en tus clientes? Consejos
basicos

ENTIDADES
ASEGURADORAS

Mutua Levante amplia sus
canales de comunicacion y
renueva la certificacion SGSI

Entrevista: Nacho Urbez,
responsable comercial de
Salus en Valencia
Entrevista: Florencio
Gonzalez, dir. Dpto. de
Construccion de Asefa

NOTICIAS DEL SECTOR

El ahorro gestionado por las
aseguradoras se mantiene
estable en 193.195 millones
de euros

PROFESIONALES, DE
CERCA

Javier Sanchez Lopez-
Almansa. Valencia

Roberto Eduardo Martinez
Galiano. Sax (Alicante)

RECOMENDACIONES
DIRECTORIO

Vida dtil. Inmuebles e
instalaciones. Maquinaria.
Mobiliarios y Vehiculos



INSTALACIONES

Despachos y salas de reuniones con
teléfono, internet, fotocopiadora y
posibilidad de call working para uso
profesional de usuarios con sus clientes.

BIBLIOTECA

Biblioteca profesional, informes técnicos
y revistas del sector.
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ANTONIO FABREGAT

Presidente del Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de Seguros

de la Comunidad Valenciana

SEGUIMOS AVANZANDO EN

EL CAMINO

En las dltimas semanas todos tene-
mos la impresion de que estamos
tocando aquella vieja normalidad
que tanto afioramos. Las convoca-
torias de actos se multiplican, y no
estan siendo pocas las ocasiones en
las que nos podemos reencontrar des-
pués de mucho, demasiado tiempo.
En las paginas de este numero 109
de Mediadores de Seguros tienen una
buena muestra de ello. Aun combi-
nando con los eventos telematicos,
empiezan a ser franca mayoria aque-
llos de tipo presencial, y ademds con
una aceptacion del publico asistente
por encima de las previsiones mas
optimistas.

El obligatorio y necesario uso de las
mascarillas nos hace recordar que
todavia nos queda un buen trecho
que recorrer hasta llegar a la casilla
de febrero de 2020 pero, sin duda, se
trata de un obstdculo menor, practi-

INFORMACION

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

ASESORIAS

Fiscal, Juridica, Laboral, Informatica y
Técnica.

camente irrelevante para lo que de
verdad importa, que es poder vernos
cara a cara, departir, intercambiar
impresiones y conocimientos y cele-
brar el gran esfuerzo comtn reali-
zado por personas, empresas e insti-
tuciones.

Hay dos eventos de los que damos
una pincelada en estas pdginas y
que son paradigmaticos para todo
el colectivo de mediadores profesio-
nales de seguros y también para el
sector en general. Se trata del Foro
Internacional del Seguro de Forinvest
y del Congreso Mediadores 2022.

En el caso de Forinvest, en recientes
fechas tuvimos la primera reunion del
comité responsable de los contenidos
aseguradores, en el cual su direc-
tor, Alejandro Roda, nos confirmé el
cardcter presencial del evento tras el
paréntesis digital de este afio. Con
esta buena noticia arrancamos una

SEGUROS COLECTIVOS

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

FORMACION

Curso de Cualificacién para
distribuidores de Seguros, Nivel 1,
Nivel 2 y Nivel 3 Cursos de Formacién,
monograficos, seminarios.



reunién en la que también fijamos la
fecha de la presentacién a las enti-
dades aseguradoras del Foro. Todo
fluye y todo va, sin prisa pero sin
pausa, ocupando las posiciones que
solia.

Otra gran alegria ha sido el anuncio
del Consejo General de las fechas
del Congreso Mediadores 2022, que
se celebrard en mayo en la ciudad
de Valencia. Recuerdo que en las
primeras semanas del pasado afio
se hablaba de la Comunidad Valen-
ciana como el centro del sector ase-
gurador nacional gracias a eventos
como los que he resefiado. Y, si bien
la pandemia frustré aquellas expec-
tativas, es de justicia sefialar que
esta segunda oportunidad nos ilu-
siona si cabe en mayor medida.

El futuro, pues, se escribe con opti-
mismo. Asi lo piensan también los
claustros de profesores de los Cur-
sos Nivel 1 que han dado comienzo
en Alicante, Castellén y Valencia.
Este afio las novedades se acumulan
debido a la adaptacion de la legis-
lacién comunitaria en materia de
formacion para el sector asegurador.
Pero, lejos de ser un obstaculo, esta
suponiendo un argumento de peso
para aumentar el nivel formativo
y la excelencia del alumnado que
completard esta nueva etapa. Me

L

RELACIONES PUBLICAS

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

Identificacion colegial y ventajas
significativas en empresas asociadas.

siento especialmente orgulloso de
los equipos que en cada uno de los
Colegios estan haciendo realidad
este curso, asi como del esfuerzo de
unos alumnos que han escogido la
mediacién como su opcién laboral.
Estoy completamente convencido
de que no se arrepentiran de la elec-
cién, y que se incorporardn al mer-
cado laboral como savia nueva que
insufle energia a nuestro sector-

Mientras tanto, no debemos olvidar
la formacién continua de los que ya
somos mediadores. Cabe destacar el
buen desarrollo que esta teniendo el
Observatorio de Distribuidores de
Seguros y Reaseguros de la Comu-
nidad Valenciana que se presento
el pasado mes de mayo, y que estd
generando interesantes conteni-
dos como el Curso de productos de
inversion basados en seguros y sos-
tenibilidad del que se informa en
estas paginas, A ello cabe sumar el
incesante flujo de apuestas formati-
vas de cada uno de los Colegios, asi
como de las entidades asegurado-
ras y de la administraciéon. Es muy
importante que en este aspecto,
como en tantos otros, todos los acto-
res implicados vayamos de la mano,
porque sin duda sera beneficios para
todos. Seguimos, pues, avanzando

en el camino.

CONVENIOS DE COLABORACION

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

bancarios, correos certificados, viajes...

E
PUBLICACIONES

Mediadores de Seguros, Revista del

Consejo Autondmico (bimestral) y

Aseguradores, Revista del Consejo
General (mensual).

ALICANTE

C/ Segura 13-12. 03004 Alicante
Tel: 965 212 158
alicante@mediaseguros.es
www.mediaseguros.com

I L}

CASTELLON

Av. Capuchinos, 14. 12004 Castell6n
Tel: 964 220 387
csc@mediadorescastellon.com
www.mediadorescastellon.com

VALENCIA

C/ Micer Masco, 27. 46010 Valencia
Tel: 96 360 07 69
colegio@valenciaseguros.com
www.valenciaseguros.com

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
segtn establece la orden ECO/734/2001.

CODIGO DEONTOLOGICO
Cddigo Deontoldgico de la Medicion de
Seguros.

MEDIADORES DE SEGUROS * 5
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PENSIONES EN LA ENCRUCIJADA

AUMENTA EL DEBATE SOBRE EL MODELO DE

PRESTACION

)

:Dotara en el futuro

el actual sistema de
pensiones de recursos
suficientes a sus
beneficiarios? Muchos
expertos consideran
que no, por lo que
sefalan la necesidad de
complemementar estas
prestaciones para que
las personas no pierdan
poder adquisitivo.

Casi una cuarta parte, el 22,8%, de
los cerca de diez millones de pensio-
nes que paga la Seguridad Social a dia
de hoy, requieren de un complemento
sufragado por el Estado para alcanzar
el minimo legal. En total, suponen més
de 2,2 millones de pensionistas, segtin
los datos del Ministerio de Inclusioén,
Seguridad Social y Migraciones, en los
que se puede observar grandes diferen-
cias por regiones.

En ocho autonomias, el complemento a
minimos es necesario en mas del 25%
de las pensiones. La region en la que es
mas comun es en Extremadura, donde
el 42,5% de los pensionistas reciben el
complemento. Esta es precisamente la
comunidad con uno de los mercados
de trabajo mas precarios del pais, ya
que presenta la tasa de temporalidad
maés alta de Espafia (35,2%) y el sala-
rio medio mds bajo (unos 19.940 euros
anuales en el afio 2019). En contraste
con el caso extremefio estd el Pais

6 « CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

Vasco, la comunidad con el porcentaje
mds bajo de pensiones con comple-
mentos a minimos, apenas el 10,7%.
“La razon es simple. Las regiones con
salarios mds altos, mayores tasas de
empleo y un historial de carreras de
cotizacién mds largas generan pensio-
nes mds elevadas que no necesitan los
complementos a minimos. Y lo contra-
rio sucede en las regiones con salarios
mads bajos, menores tasas de empleo
y carreras de cotizacion mds cortas”,
explica Eduardo Bandrés, director de
Economia Publica de Funcas (la Fun-
dacién de las Cajas de Ahorro).
Castilla-La Mancha (34,9%) y Andalu-
cia (31.1%) son las otras dos autono-
mias que superan el umbral del 30%
de sus pensiones con complementos
a minimos, siendo esta ultima comu-
nidad la que més pensionistas de este
tipo tiene, con casi medio milldn.

Sigue en la pdgina 8



\\'nusepan

e =

- "'.'.':.':"_: _.r.:_'.. ...:-.,_ I--.-'_'.ll £
W e Ak T |
i I e

i B
3 o 4
e i
, s

Lo importante de lo nuestro,
De todo lo que nos une,
De la cercania, ...
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Eduardo Bandrés:
“los futuros
pensionistas tendran
que trabajar mas anos
proporcionalmente
y/o ahorrar mas si
quieren tener la
misma relacion entre
pension y salario que
sus padres”.
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Viene de la pdgina 6

Madrid y Catalufia, por su parte, se
encuentran en el lado contrario de la
tabla, tras el Pais Vasco, con el 14,9% y
el 15,1%, respectivamente.

“Por sectores, el régimen especial agra-
rio y los empleados del hogar, asi como
los auténomos, son los que en mayor
proporcion perciben estos complemen-
tos”, afiade Bandrés, quien remarca
que esta ayuda tiene mayoritariamente
rostro de mujer. “Dos terceras partes
de los pensionistas con complemen-
tos a minimo son mujeres, titulares de
pensiones de viudedad o de jubilaciéon
con carreras de cotizacion mas cortas
y bases reguladoras mas bajas”, indica.
Por poner un ejemplo, la pension de
jubilacién minima se sitia actualmente
en los 654,60 euros mensuales, para
aquellos jubilados de 65 afios con un
conyuge pero sin que este esté a su
cargo. Del total de pensiones con com-
plementos a minimos, un 57,8% son
jubilaciones, un 28,3% corresponden a
las prestaciones por viudedad, el 6,7%
a orfandad, el 6,1% a incapacidad per-
manente y el 1% a favor familiar.

Si bien el complemento se aplica al
22,8% de las pensiones, este extra ape-
nas supone un 4,7% del gasto dedicado
a pensiones. “Cifra que ademas estd en
descenso desde valores en torno al 7%
hace diez afios. Su aplicacion estd ple-
namente justificada como garantia de
unos ingresos minimos que eviten a sus
titulares caer por debajo de la linea de
pobreza”, comenta Bandrés.

En este sentido, los datos muestran que
desde 2017 el peso del complemento
sobre el total de las pensiones contri-
butivas ha descendido en 2,5 puntos
porcentuales. Y esta tendencia con-
tinda en las pensiones de jubilacién.
Si se dirige la mirada a las altas en el
sistema, “solo el 12% de los nuevos
jubilados requiere del complemento”,
resalta Bandrés. “Sin embargo, en las
pensiones de viudedad, el porcentaje
es aun del 21%, lo que indica que se
trata de un tipo de pensiones con un
marcado componente redistributivo”,
afiade el experto.

Este complemento, indican en Funcas,
es comun en paises de nuestro entorno.
“Casi todos los paises europeos tienen
pensiones bdsicas, complementos a
minimos (...) el mantenimiento de esta
ayuda se relaciona no solo con la cali-
dad del empleo y los niveles salariales,
sino con la relacién de estos con el
umbral de riesgo de pobreza de cada

momento y con la voluntad politica de
situar los minimos por encima de ese
umbral de pobreza. Por eso, paises
con mayor nivel de renta que Espafia
siguen teniendo complementos para
las pensiones contributivas”, argu-
menta Bandrés.

Aumento de la edad de jubilacion

El debate sigue en la calle. No es algo
que se dé por supuesto, pero si como
probable: expertos en pensiones no
descartan que se siga aumentando la
edad de jubilacion ante el incremento
de la esperanza de vida en Espafia y
que se siga elevando el calculo para
la pensién inicial, desde los 25 afios
actuales hasta los 35 afios o incluso
toda la vida laboral.

En el debate “Las pensiones de hoy
y mafiana: lo cierto, lo probable y
lo deseable” convocado por Funcas
Eduardo Bandrés sefialé que “los futu-
ros pensionistas tendrdn que traba-
jar mds afios proporcionalmente y/o
ahorrar més si quieren tener la misma
relacion entre pensién y salario que sus
padres”.

Bandrés también advirti6 que den-
tro de 30 afios, cuando el niimero de
pensionistas podria subir desde los 10
millones hasta los 15 millones, el défi-
cit de la Seguridad Social puede alcan-
zar entre el 4% y el 5% del PIB, frente
al 1,5% que presenta actualmente.
“Incluso ante los mejores escenarios
demogréficos y de empleo, las proyec-
ciones son de un déficit del sistema
de pensiones en Espafia mayor y que
puede alcanzar el 4% o el 5% del PIB.
Esto es imposible de sostener financie-
ramente”, ha alertado.

Por ello, considera “urgente” blin-
dar las pensiones del futuro, porque
actualmente critica que lo que hacen
la mayoria de las reformas es blindar
la situacién de los pensionistas actua-
les. “Hay que evitar que en 30 afios que
nos veamos abocados a tomar medidas
quirdrgicas muy graves y serias”, ha
instado. En este sentido, ha remarcado
también la necesidad de buscar meca-
nismos de ajustes que perduren en el
tiempo.

Urge subir las aportaciones

El Proyecto de Ley de Presupuestos
Generales del Estado para el afio 2022
rebaja de 2.000 euros a 1.500 euros
los limites anuales de aportacion a sis-
temas de previsién social individuales.

Sigue en la pdgina 10
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“El ahorro individual
para la jubilacion

es necesario debido
a la estructura del
mercado laboral
espanol”
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Esta medida afectara negativamente al
conjunto de los trabajadores y, en espe-
cial, a los autéonomos.

Inverco, Unespa y CEM opinan que
debe mejorarse y no perjudicarse de
nuevo el tratamiento de los instrumen-
tos de ahorro individuales de prevision
social complementaria.

En Espafia hay mds de 7,5 millones
de participes en Planes de Pensiones
individuales y casi 1 millén de asegu-
rados en Planes de Previsién Asegura-
dos (PPA) que se van a ver afectados,
de nuevo, con cardcter directo e inme-
diato por la medida, recién anunciada.
Muchos de ellos son empleados por
cuenta propia.

El ahorro individual para la jubilacién
es necesario debido a la estructura del
mercado laboral espafiol. El manteni-
miento de diferentes limites de apor-
tacion a sistemas de prevision social,
relegando a los sistemas individuales
que de nuevo tendrian un limite noto-
riamente inferior, es discriminatorio
para la gran mayoria de la poblacién
ocupada espafiola. Afectaria especial-
mente a las mas de 3,2 millones de per-
sonas adheridas al Régimen Especial
de Trabajadores Auténomos (RETA)
de la Seguridad Social; asi como a los
empleados de las pymes, en las que el
ahorro colectivo apenas esta presente.
Se debe posibilitar a toda esta pobla-
ciéon ocupada que queda fuera de la
prevision social empresarial que pueda
acceder a sistemas de prevision indi-
viduales en las mismas condiciones
y requisitos que cualquier otro traba-
jador. El sistema individual seguira
siendo necesario e imprescindible para
todos aquellos que, como los auténo-
mos, no puedan acceder al sistema de
empleo por no estar las reformas desa-
rrolladas.

La reforma que propone el Gobierno
va a tener efectos indeseados, como
ya se esta observando con la que fue
aprobada el pasado afio. Con los nue-
vos limites, la cuantia de ahorro que
se podria acumular dentro del sistema
individual va a ser claramente insu-
ficiente. A razén de 1.500 euros por
afio, un trabajador podria acumular
60.000 euros si ahorra sistemdtica-
mente durante 40 afios de trayectoria
profesional, més la rentabilidad que
obtuviera este dinero. Si se prorratea
este importe durante los 20 afios de
esperanza de vida que restan a ese tra-

bajador una vez alcanzada la edad de
jubilacion, el resultado es una cuan-
tia media mensual que a duras penas
servird para complementar la pensién
publica del trabajador y garantizarle
unos ingresos totales adecuados.
Adicionalmente, hay que tener pre-
sente la irregularidad de los ingresos
del trabajo. Las crisis econdmicas son
fendmenos ciclicos y se materializan
varias veces a lo largo de la vida labo-
ral de las personas, como demues-
tra la experiencia de las primeras dos
décadas del siglo XXI. Por este motivo,
debe permitirse a los trabajadores,
especialmente aquellos que trabajan
por cuenta propia, recuperar su capa-
cidad de ahorro para la jubilacion en
los afios en los que tienen estabilidad
en sus ingresos. Los limites anuales de
aportaciones a sistemas de previsién
social deberfan suprimirse en lugar de
minorarse y sustituirse por un limite
global de aportaciones acumuladas a lo
largo de la vida laboral, de tal forma
que se pueda generar ahorro para la
jubilacién en funcién de la situaciéon de
cada trabajador durante su trayectoria
sociolaboral.

La experiencia internacional debe ser
una referencia en la que debe mirarse
Espafia. En practicamente todos los
paises de la Unién Europea (UE) y de
la Organizacion para la Cooperacién
y el Desarrollo Econémicos (OCDE)
existen estimulos fiscales al ahorro y
se conceden incentivos fiscales adicio-
nales para la promocién y desarrollo
de sistemas de previsién social, tanto
empresariales como individuales. La
reduccién drastica de la fiscalidad de
los sistemas individuales en Espafia
contravendria la clara tendencia inter-
nacional y europea de estimularlos.
Por ultimo, desde el punto de vista de
la hacienda ptblica, la fiscalidad de
los sistemas de previsién social supone
un mero diferimiento de la tributa-
cion. Es decir, su tratamiento fiscal no
genera beneficios. La reduccion en la
base imponible del Impuesto sobre la
Renta de las Personas Fisicas (IRPF)
de las aportaciones se compensa mas
adelante con la tributacién como rendi-
miento de trabajo de las prestaciones.
Por lo tanto, toda medida destinada a
reducir ahora las deducciones fiscales
por aportaciones a instrumentos indivi-
duales de prevision social complemen-
taria derivard en una reduccién de los
ingresos fiscales del Estado en el medio
y largo plazo.
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CONSEJOS BASICOS PARA FOMENTAR EL AHORRO

EFPA Espaifia ha elaborado una guia
practica que analiza cudles son los
términos y conceptos financieros que
debemos conocer y manejar, en cada
etapa de nuestra vida, para lograr
satisfacer los objetivos vitales que
nos marquemos en cada momento.

A los 5 afos: aprende el valor del
dinero

Es importante que los nifios, desde bien
pequeinos, sepan cudl es el valor de
todos los bienes que adquieren y apren-
dan a valorar el esfuerzo que conlleva
conseguirlos. Lo ideal es darles una
pequeia paga semanal o mensual.

Alos 9 afios: aprende a ahorrar

A esa edad, puede ser un momento
idoneo para que los nifios empiecen a
administrar su dinero disponible, en
base a sus intereses y necesidades par-
ticulares, ya sea para la compra de un
juguete o para una actividad que les
guste, y sean capaces de ahorrar una
cantidad de forma periédica.

14 afios: aprende a usar una tarjeta
de débito o prepago

En el caso de los adolescentes, la idea
es similar, tienen que entender que,
si quieren comprar unas zapatillas
de marca o un videojuego, su valor
estd por encima de ser una necesidad
basica, por ello, tendran que aprender
a ahorrar una parte de su paga para
lograr este fin.

18 afios: familiarizate con productos
de ahorro e inversién

Recién estrenada la mayoria de edad,
es el momento propicio para conocer
las diferencias entre todos los produc-
tos de inversion y ahorro, y a elabo-
rar presupuestos sencillos, en los que
equilibren sus ingresos recurrentes o la
asignacién de sus padres, con sus gas-
tos fijos y propuestas de ocio.

25 afios: como hacer correctamente
la declaracion de la Renta

Aunque siempre conviene contar con
la ayuda de un asesor financiero profe-

sional es importante familiarizarse con
la declaracion de la Renta, las distin-
tas figuras impositivas, las opciones de
desgravaciones, etc.

30 afios: conoce como funciona una
hipoteca y otro tipo de préstamos
En Espafia, la franja de edad que mas
hipotecas solicita para una primera
vivienda es la de los 31 a los 40 aiios,
justo el momento en el que queremos
contar con nuestro primer hogar. De
ahi que resulte fundamental interesar-
Nos por conocer en qué consiste y cua-
les son los términos con los que debe-
mos familiarizarnos.

35 afos: ahorra para complementar
tu jubilacion

A los 35 afios debemos plantearnos
seriamente el ahorro para la jubilacién
lo antes posible. Las circunstancias
actuales, hacen pensar que serd necesa-
rio ahorrar para complementar la pen-
sién y mantener el poder adquisitivo,
una vez finalizada la vida laboral.
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ARRANCA EL CURSO NIVEL 1 EN LOS TRES COLEGIOS

El Curso Nivel 1 ha comenzado en los
Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de Alicante, Castellén y
Valencia con la confianza que otorga la
trayectoria formativa de las tres instu-
ciones. Para comprobarlo hemos con-
versado con los responsables de cada
Colegio, Elena Guardiola en Alicante,
Carlos Soria en Castelldn, y Esther
Tolosa en Valencia, con el fin de reco-
ger sus impresiones.

EL pasado 13 de octubre se inauguro la
322 edicién del Curso Superior de Segu-
ros en el Colegio de Alicante, este afio
con la nueva denominacién de curso
Nivel 1. La bienvenida de los alumnos
y presentacién del curso corrié a cargo
de Elena Guardiola, codirectora del
curso y Vocal de Formacién de la Junta
de Gobierno, Enya Serna, gerente del
Colegio y codirectora del curso. Tam-
bién les dedicaron unas palabras moti-
vadoras, Florentino Pastor, presidente
del Colegio, y los profesores del Centro.
Elena Guardiola subraya que el arran-
que del curso ha generado una gran
ilusién “por la gran acogida que ha
tenido, gracias a nuestra apuesta por
la calidad. Porque el cambio de deno-
minacion en nuestro caso no ha conlle-
vado una merma en las horas de clase
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UNA NUEVA ETAPA

Ano de cambios. La transposicion de
la normativa europea ha obligado a
un cambio en el programa formativo
de acceso a la mediacién que va mas
alla de una denominacion. Tanto el
temario como el periodo lectivo han
cambiado, pero los colegios se han
adaptado con toda normalidad.

ni una reduccién del temario”. Guar-
diola sefiala que “seguimos apostando
por la formacién de alta calidad con un
curso nivel 1 de nueve meses de dura-
cion, dividido en tres trimestres y con
215 horas de clases presenciales”.

En su opinién “desde el Centro de Alta
Formacion Aseguradora (AFA) con-
sideramos que los mediadores nece-
sitan cada vez una mayor formacién
ya que el mercado laboral al que se
enfrentan asi lo exige: el trabajo que
van a desempefiar es cada vez mas
complejo a nivel normativo y requiere
una buena preparacién y especiali-
zacion para poder ser competitivo”.
El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellén dio comienzo
el pasado 28 de septiembre a la convo-
catoria de su Curso Nivel I, organizado
junto con CECAS y con la presencia de
su presidente, Antonio Fabregat, y su
responsable de Formacion, Inma Fabre-
gat, asi como el director del curso,
Carlos Soria, que afronta este nuevo
curso “con la ilusién de todos los afios
de poder proporcionar a nuestros alum-
nos la mejor ensefianza en las materias
que lo componen y como consecuencia
de ello que lleguen a obtener el Certifi-
cado final que les va a permitir ejercer

como los mejores profesionales del sec-
tor”. El director del curso en Castellén
también pone en valor que “el pequefio
grupo de alumnos nos permite impar-
tir las clases con un notable cardcter
de clases particulares y personalizadas,
circunstancia ésta que siempre ha sido
muy valorada por nuestros profesores,
que los conocen desde el comienzo del
curso por sus nombres y que notan la
cercania con cada alumno a pesar de la
barrera fisica que supone la imparticién
telemdtica”.

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia presento el 4 de
octubre el Curso, en cuya bienvenida
participo el presidente, Jorge Benitez,
Alejandro Fuster, José Vicente Grau y
Alejandra Somalo, de la comisién de
Formacion del Colegio, y su directora,
Esther Tolosa, que comenta que la pre-
sente edicion “se afronta como en afios
anteriores con ilusion, optimismo y el
cambio de denominacion no tiene mas
relevancia que adaptarse al mismo y
familiarizarse con la nueva nomencla-
tura”.

Novedades del curso
Ademads de la denominacion, la princi-
pal novedad es, segtin Esther Tolosa,



“la reduccién de horas para obtener el
Nivel 1, que se plasma en un curso con
una duracién de cinco meses, que faci-
lita el tiempo para disponer del titulo
de Mediador y tener la posibilidad de
comenzar rdpidamnete la actividad
profesional.

Para Carlos Soria “este Curso que estre-
namos es totalmente nuevo en cuanto
a su expresion formal y a su contenido,
que como consecuencia del caracter
imperativo de los preceptos legales de
la nueva Ley de Distribucién de seguros
privados y de la Resolucién de forma-
cién de la Direccion General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones, ha dado
lugar al nacimiento del formato actual.
Ademds de la duracién de las horas
lectivas, que se ha establecido en un
total de 300 horas, para Soria des-
taca que “el contenido formativo se ha
incrementado con un médulo de 100
horas lectivas dedicado al mundo y el
producto Financiero, con la finalidad
de que el alumno adquiera los conoci-
mientos basicos de esta materia que le
permitan afrontar su Trabajo de aseso-
ramiento e informacién con la mayor
transparencia”.

Por todo ello, en su opinidén, “el for-
mato del Curso ha cambiado de
manera muy notable, ya que se basa
en una plataforma on-line donde el
alumno debe realizar el aprendizaje y
el estudio del temario, ademas de solu-
cionar los cuestionarios y los ejercicios
practicos que se le proponen, y lo debe
hacer de forma ineludible para poder
tener acceso a los exdmenes; esta parte
se complementa con unas horas de
clase presencial en las que los profeso-
res explican la teoria, los conceptos y
ayudan en la solucién de la parte préc-
tica”.

Para Elena Guardiola “la principal

CASTELLON

novedad de esta edicion es que el Cen-
tro incorpora el sistema de clases dual,
es decir, los alumnos podran decidir
entre asistir a las clases de forma pre-
sencial en la sede del colegio o seguir la
clase por videoconferencia”.

Profesorado de primer nivel

Cambia el nombre, pero no el nivel
de los respectivos claustros. Tal como
indica Carlos Soria, “en el Colegio de
Castellén contamos con un grupo de
profesores de un nivel muy alto, al que
hemos ido preparando y formando en
el sistema docente de la enseflanza
para los Mediadores de seguros pro-
fesionales, y buena prueba de ello es
el que una parte de ellos participa-
ron como redactores del “Manual del
Mediador” que actualizamos en los
afios 2015-2016.

Soria apunta un dato relevante en este
sentido “todos ellos han aceptado dar
clase en este nuevo “Curso Nivel 1y
2”7 de las materias de su especialidad y
comparten la idea de mantener la cali-
dad y el rigor de las ensefianzas segtin
el modelo adoptado por la Comision de
Formacién del Colegio.

Esther Tolosa ensalza un profesorado
“altamente cualificado y experimen-
tado en cada unas de las materias que
se imparten, comparten el desarrollo
de la docencia con su actividad profe-
sional de Mediacién por lo que apor-
tan una vision real al alumnado que se
va a sentir completamente arropado en
el desarrollo del curso”.

En parecidos términos se expresa Elena
Guardiola, que subraya que “el AFA
cuenta con un amplio cldustro de pro-
fesores compuesto por quince profeso-
res especialistas en las diferentes dreas
del curso. Ademads de su excelente pre-
paracién y experiencia en diferentes

ambitos del sector, también cabe desta-
car su imparcialidad. Son profesionales
que conocen tanto a nivel tedrico como
practico el seguro y la empresa, pero
no trabajan en ninguna entidad asegu-
radora, por lo que trasladan al alumno
una visién mds amplia y comparativa
de los distintos productos”.

Un mensaje de confianza

Los responsables de los tres cursos
envian igualmente un mensaje de
confianza a todo el alumnado. Desde
Alicante Elena Guardiola, tal como
comenté en la presentacion del curso,
enfatiza que los alumnos “se enfren-
tan a un curso muy completo, y por
tanto exigente, en el que hay que
estudiar y trabajar semanalmente
para superarlo. Ponemos a su dis-
posicion material, herramientas y a
unos profesores de calidad, para que,
con su esfuerzo, le saquen el maximo
partido y crezca profesionalmente”.
Ademads, el personal del colegio, la
direccién del curso y todos los profeso-
res vamos a estar a su lado para ayu-
darles y guiarles en ésta nueva etapa”.
“A nuestros alumnos”, dice Carlos
Soria, “les queremos transmitir desde
el inicio del Curso, nuestra total con-
fianza en que con su esfuerzo por com-
paginar las clases con su vida laboral
y personal, y con el apoyo de nuestros
profesores llegaran a alcanzar un mag-
nifico aprendizaje de las materias de
seguros y productos financieros”.
Finalmente, desde Valencia Esther
Tolosa manda este mensaje al alum-
nado “estdn en el mejor centro for-
mativo para aprender esta apasionada
profesién, la formacion es el primer
paso para fortalecer la Mediacién y el
Colegio cuenta con el mejor equipo
docente que se puedan imaginar”.

°13
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LA CUARTA EDICION
DEL CURSO SOBRE
RESPONSABILIDAD
CIVIL COMIENZA EN
VALENCIA

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia llev6 a cabo de forma presencial el pasado
14 de octubre la cuarta edicién del curso sobre
Responsabilidad Civil, cuyas anteriores convocato-
rias alcanzaron un gran éxito en lo que respecta al
numero de personas que lo completaron.

El director del curso, Angel Somalo, considera que
los profesionales estan respondiendo tan bien a la
convocatoria de esta formacion porque la RC «es
una garantia con la que trabajamos a diario, afecta
a la vida personal, profesional y empresarial de
nuestros asegurados, por lo que debemos conocer
tanto desde el punto de vista juridico como ase-
gurador la forma de acomodar la cobertura de RC
a las necesidades reales y cambiantes de nuestros
asegurados».

Tal como se desarrollé en las tres ediciones anterio-
res el programa se dividid en tres pilares: aspectos
juridicos, la RC en la Ley de Contrato del Seguro y
el andlisis de las principales garantias, todo desde
una perspectiva muy practica e introduciendo y
afianzando los conceptos esenciales del seguro de
Responsabilidad Civil.

Con esta cuarta edicidn las diferentes convocatorias
del curso han formado en el 4mbito de la Respon-
sabilidad Civil a mds de un centenar de alumnos.

140

FORMACION SOBRE
SALUD Y NEUROVENTAS
EN VALENCIA

El pasado 29 de septiembre,
FIATC escogié las instala-
ciones del Colegio Profesio-
nal de Mediadores de Segu-
ros de Valencia para ofrecer
dos sesiones formativas
sobre el producto Medi-
FIATC y sobre neuroventas.
Esta iniciativa nace de las
reuniones de trabajo que
el Colegio mantuvo con la
entidad en el mes de julio,
y contd con la organizacion
de Francisco Jover, director
de la sucursal Valencia de
FIATC, y con las interven-
ciones de Juan Sebastian,
técnico y consultor en For-
macién en FIATC.

Por parte del Colegio de
Valencia, su vicepresidente,
Angel Gémez, dio la bien-
venida a los asistentes y
agradecio el esfuerzo de
FIATC «por fomentar la
colegiacion entre sus agen-
tes exclusivos, ademads de
apuntar que «estamos muy
felices de poder hacer jor-
nadas como esta». Segun
Gomez «nuestro objetivo es
acompafiar a los compaiie-
ros en el desarrollo de su
actividad y el crecimiento
de su negocio, con forma-
cién, informacién, apoyo en
la gestion, etc.».

Javier Segui, de la comi-
sién de Agentes del Colegio
y también agente exclu-
sivo de FIATC explico a
los agentes de la red de la
compafiia las ventajas de
estar colegiado. Para Segui,
«el Colegio os va a ofrecer
muchisima ayuda para que
sedis mejores y sobre todo
para tener, junto a la enti-
dad a la que representamos,
cada dia mas fuerza para
trabajar y para hacer las
cosas lo mejor posible».

Técnicas de neuroventas
Durante la mafiana del
miércoles tuvo lugar un
taller sobre Salud y Kiné-
sica y por la tarde otro
sobre Neuroventas Asegu-
radoras, ambos a cargo de
Juan Sebastian Rodriguez,
técnico y consultor en For-
macién en FIATC. En esta
actividad los profesionales
aprendieron como se pue-
den aplicar al ambito de la
venta los conocimientos del
funcionamiento del cerebro
obtenido por las neurocien-
cias y el neuromarketing,
descubriendo cémo activar
la mente del cliente para
ofrecerle una solucién ase-
guradora.
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FORO SOBRE GESTION DE RIESGOS Y
MEDIACION DE SEGUROS EN VALENCIA

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Valencia acogi6 el 4
de octubre el Foro sobre
Gestion de Riesgos y
Mediacién de Seguros,
organizado por AGERS
con la colaboracion de
MAPFRE.

Este foro arrancé con la ponencia “La
importancia de contar con un asesor
de riesgos en las empresas; una reali-
dad que deben aprovechar los media-
dores de seguros” a cargo de Luis
Lancha, director de Riesgos en SENER
y miembro de la Junta Directiva de
AGERS. Para Lancha “la mediacién
debe conocer los riesgos, y para eso
necesita formacion”

Tras la ponencia se llevd a cabo una
mesa de debate en la que participa-
ron, ademds de Luis Lancha, Isabel
Herndndez, gerente de Riesgos de
Mercadona y Alicia Soler, gerente de
AGERS, moderados por Andrés Marin,
director Comercial de Empresas de la
DGT Este de Mapfre. Herndndez des-
tacd que “los mediadores aportan una
visién global de mercado y de los ries-
gos de las empresas”, ya que cualquier
empresa, por muy grande que sea,
necesita conocer en profundidad esos
riesgos.

Alicia Soler, por su parte, enfatizo el
hecho de que “los riesgos han cam-
biado, por lo que debemos preparar-
nos y también preparar a las empresas
para que sean resilientes, contando
con personal propio o externo para
gerenciar sus riesgos, como pudiera
ser un mediador de seguros. Soler
también declard que “entre todos
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tenemos que evangelizar en la cultura
de la gerencia de riesgos a todas las
empresas”.

Entrega de diplomas

Tras el Foro sobre Gestiéon de Riesgos
y Mediacién de Seguros, el alumnado
de la segunda y tercera edicién del
Curso Superior en Gestion de Riesgos
y Seguros, recibié sus diplomas acre-
ditativos.

El curso impulsado por APROCOSE y
desarrollado e impartido por AGERS
en la Universidad CEU-Cardenal
Herrera con el apoyo del Colegio de
Valencia, unificé en un mismo acto la
entrega de diplomas de las dos pro-
mociones, ya que el pasado afio no se
pudo llevar a cabo debido a las restric-
ciones sanitarias.

Martin Julidn Rojo, presidente de
APROCOSE, agradecio el esfuerzo de
los alumnos durante estos dos afios
“especialmente dificiles” y puso en
valor esta iniciativa formativa sefia-
lando que “tenemos suerte de tener
en Valencia un curso como este que,
ademas es impulsado por mediadores
de seguros”. Rojo también animé a los
mediadores profesionales de seguros
a matricularse en la nueva edicién
del Curso. Ademas, el presidente de
APROCOSE insisti6 en “el cambio de
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rol del corredor de seguros, como
gerente de riesgos de sus asegura-
dos” que “debera cobrar por su ase-
soramiento cuando no haya pélizas
que cubran los riesgos, para de esta
manera mitigar las consecuencias de
un posible siniestro”.

Gonzalo Iturmendi, director del blo-
que de Seguros del Curso Superior,
subray¢ la importancia de la forma-
cion para una adecuada gerencia de
riesgos, y subray6 que “debemos estar
muy atentos a la evolucién de la socie-
dad, y eso se consigue con formacidn,
porque nos hace mejores”. Por su parte
Javier Alvarez, director del bloque de
Riesgos, se dirigié a los alumnos que
“no hay progreso sin riesgo, y vosotros
representdis el progreso, la vida y las
oportunidades”.

El acto lo abrié Laura Fernandez, vice-
decana de Direccion de Empresas y
Marketing de la Universidad CEU Car-
denal Herrera, que destacé el hecho
de que durante la pandemia “haya
aumentado la concienciacién sobre la
necesidad de proteccion, por lo que
entiendo que el futuro estd lleno de
oportunidades para nuestros titula-
dos”. Esta ceremonia tuvo lugar a las
puertas del arranque de la cuarta edi-
cion del Curso Superior en Gestién de
Riesgos y Seguros.

*15
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Curso de Formacidn Continua Subvencionado

PRODUCTOS DE INVERSIGN BASADOS
EN SEGUROS Y SOSTENIBILIDAD

CURSO DE PRODUCTOS DE
INVERSION BASADOS EN
SEGUROS Y SOSTENEBILIDAD

El pasado mes de octubre el Consejo
de Colegios Profesionales de Media-
dores de Seguros de la Comunidad
Valencia llevé a cabo de forma semi-
presencial el curso “Productos de
inversién basados en seguros y soste-
nibilidad”, bonificado por la Generali-
tat Valenciana.

Las sesiones del curso se desarrolla-
ron por videoconferencias a través de
Microsoft Teams, empleando también
la plataforma virtual Moodle para
que los alumnos pudieran descargar
el temario, la cumplimentacién de los
cuestionarios tipo test y el examen
final.

El objetivo fundamental de este curso
fue dar a conocer a los corredores y
agentes inscritos los tipos y carac-
teristicas de los diferentes produc-
tos de inversion basados en seguros
que hay actualmente en el mercado,
como Unit Linked, Seguro de Vida
Financiero Estructurado, Seguro de
Vida Financiero Indexado, P.I.A.S,
S.I.LA.L.P y Rentas.

Ademas se profundizé en las obliga-
ciones del mediador a la hora de ase-
sorar correctamente a los clientes, y
se trato la relacion entre las finanzas
y el desarrollo sostenible, asi como
sobre los riesgos de los principales
instrumentos financiero de la norma-
tiva aplicable a estos productos.
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El objetivo
fundamental de

este curso fue dar

a conocer a los
corredores y agentes
inscritos los tipos y
caracteristicas de los
diferentes productos
de inversién basados
en seguros

Por otro lado, también se hizo hinca-
pié en la importancia que le otorga
la nueva normativa de formacién
al estudio de este tipo de produc-
tos, estudiando el Reglamento (UE)
2019/2088 del parlamento Europeo
y del Consejo de 27 de noviembre de
2019 relativo a la informacién que se
debe incorporar en la web de la com-
pafifa y del mediador sobre nuestra
politica de integracién de riesgos de
sostenibilidad en un proceso de toma
de decisiones de inversion.

Los alumnos que completaron el
curso recibieron un certificado de 10
horas de formacién continua.
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En este octubre de 2021 la pandemia
ha dejado lugar en los medios para
la erupcién en La Palma del volcan
Cumbre Vieja. Este fenémeno nos
estd mostrando la devastadora fuerza
de la naturaleza.

En 2018, los dafios causados por
catastrofes naturales acumulados
en los afios 2017 y 2018 fueron de
219.000 millones de dédlares, los
mayores en un periodo de dos afios. !
“El 25 de septiembre de 2015, la
Asamblea General de las Nacio-
nes Unidas adopté un nuevo marco
mundial de desarrollo sostenible: la
Agenda 2030 para el Desarrollo Sos-
tenible, cuyo ntcleo lo constituyen
los Objetivos de Desarrollo Sosteni-
ble.”

Se trata de “alcanzar los objetivos
del Acuerdo de Paris y reducir sig-
nificativamente los riesgos e impac-
tos del cambio climatico. El objetivo
global es mantener el aumento de
la temperatura media mundial muy
por debajo de 2 °C con respecto a los
niveles preindustriales.” i

Para lograr este objetivo se han apro-
bado en 2019 y 2020 dos reglamen-
tos comunitarios: los denominados
Reglamento de Divulgacion y Regla-
mento de Taxonomia, que ya son
directamente aplicables.it

En esencia la normativa impone a las
entidades aseguradoras, a los corre-
dores y los agentes asesores, cuando
ofrezcan Productos de Inversién
Basados en Seguros (PIBS), facilitar
una informacidén adicional a los clien-
tes sobre si los activos que componen
los productos han evaluado los ries-
gos de sostenibilidad que les afecten
y cédmo los resuelven, publicando esta

LA MEDIACION Y EL
CUIDADO DEL PLANETA

Jefe de la Unidad de Mediacion de Seguros Privados de la
Direccion General de Economia Sostenible.

informacion en los documentos pre-
contractuales, los informes anuales y
los sitios web de todos ellos.

El desarrollo completo de estas obli-
gaciones han sido objeto del curso
Productos de inversién basados en
seguros y sostenibilidad, organizado
por el Consejo de Colegios Profesio-
nales de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana.

Esta puede parecer otra obligacion
excesiva para los mediadores de la
Comunitat Valenciana.

También nos puede parecer que no
nos afecta directamente, o no lo sufi-
ciente, pero no es asi. “El impacto de
la borrasca Filomena y el posterior
temporal de bajas temperaturas, ocu-
rrido desde el 6 hasta el 19 de enero
de este afio, ha producido dafios por
importe de 223 millones de euros en
los bienes y 88 millones en las planta-
ciones.” “Si se comparan estas cifras
con los principales eventos deriva-
dos de riesgos de la naturaleza en los
ultimos 10 afios (eg. Klaus, Xynthia,
Gong, etc.), se observa cdmo este epi-
sodio supera a todos estos eventos.” v
Y en todo caso no podemos mirar
hacia otro lado: el cambio climético
es una de las causas por las que “en
2020 nuestro planeta tenia, segun
datos de la FAO, 768 millones de per-
sonas subnutridas, aproximadamente
un 10 % de la poblacién mundial.” v
Suscribo totalmente las palabras del
Papa Francisco: “El desafio urgente
de proteger nuestra casa comun
incluye la preocupacién de unir a
toda la familia humana en la bus-
queda de un desarrollo sostenible e
integral, pues sabemos que las cosas
pueden cambiar.”"

Jesus Valero participé
como docente en

el curso “Productos
de inversion

basados en seguros

y sostenibilidad”,
organizado por el
Consejo de Colegios
Profesionales de
Mediadores de Seguros
de la Comunidad
Valenciana. Estas son
sus impresiones.

NOTAS

iSigma. N° 2/2019. Swiss Re Institute

i Considerandos (1) y (3) del REGLAMENTO
(UE) 2019/2088 DEL PARLAMENTO EUROPEO
Y DEL CONSEJO de 27 de noviembre de 2019
sobre la divulgacién de informacion relativa a la
sostenibilidad en el sector de los servicios finan-
cieros.

iit. Nos referimos al citado anteriormente y al
REGLAMENTO (UE) 2020/852 DEL PARLA-
MENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO de 18 de
junio de 2020 relativo al establecimiento de un
marco para facilitar las inversiones sostenibles
y por el que se modifica el Reglamento (UE)
2019/2088

¥ Impacto de la borrasca Filomena y el posterior
temporal en el seguro. 12/04,/2021. UNESPA.

v La gran encrucijada: hambre y cambio climd-
tico.theconversation.com.

vi Pardgrafo 13. Carta Enciclica Laudato Si’ del
santo Padre Francisco sobre el cuidado de la
Casa Comtin.
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Es habitual al negociar
un préstamo hipotecario,
que la entidad financiera
obligue al cliente a
susctribir uno o varios
seguros como condicion
ineludible para la
concesion del préstamo,
a veces incluyendo que
la contratacion de los
seguros supondra una
bonificacion del tipo de
interés, (muchas veces
nimia, en relacion con

el sobrecoste que dichos
seguros comercializados
por la Entidad, suponen
en relacién con su precio
de mercado libre).
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CUESTIONES PRACTICAS SOBRE LA
ABUSIVIDAD DE LA CONTRATACION
DE SEGUROS DE VIDA EN
RELACION CON LOS PRESTAMOS

HIPOTECARIOS

Sebastian Crespo Baeza

Socio de Devesa & Calvo Abogados. Area de Litigios

El seguro de vida supone que en caso
de fallecimiento del prestatario, sus
herederos quedaran liberados de la
restitucion del préstamo respecto a la
entidad bancaria.

La practica bancaria en ocasiones
suponia la imposicion velada y sin
posibilidad alguna de negociacién
de la contratacion de una pédliza de
seguro de vida con una aseguradora
vinculada a la Entidad prestamista,
como una condiciéon mas, tratada con
la misma ligereza que la domiciliacién
de un recibo, o una tarjeta de crédito,
todo ello dentro del mismo paquete de
concesién del préstamo hipotecario.

El Tribunal Supremo sentd, mediante
su Sentencia de 30 de noviembre de
2001, que era valida la imposicion de
un seguro vinculado al préstamo. La
doctrina jurisprudencial, debido en
gran medida a diversas resoluciones
del TJUE, ha cambiado mucho, provo-
cando que no pocos Tribunales, si bien
partiendo de la licitud con cardcter
general de la imposicién del seguro,
hayan declarado nula su contrataciéon
si la misma no se efectué cumpliendo
con los requisitos de introduccién de
condiciones generales de la contrata-
cién, como son los denominados con-
troles de «incorporaciéon» y «transpa-
rencia».

Las prdacticas abusivas mas fre-
cuentes podrian subsumirse en los
supuestos en el que la entidad finan-
ciera obliga al cliente a suscribir un
seguro de vida, y ademas, le imponia

la entidad aseguradora (normalmente
vinculada al propio banco) y le obliga
a pagar la cuota de ese seguro (habi-
tualmente mas alta que la que pudiera
obtener saliendo al mercado).
En ocasiones se vulneraba la Orden
EHA/2899/2011, de 28 de octubre, de
transparencia y proteccion del cliente
de servicios bancarios, concretamente
en los arts. 6 y 12, que obligan a que
las entidades de crédito faciliten toda
la informacién precontractual que sea
legalmente exigible para adoptar una
decision informada sobre un servicio
bancario y comparar ofertas similares, y
si comercializan servicios bancarios vin-
culados a la contratacion de otro servi-
cio, financiero o no, informar al cliente
de manera expresa y comprensible,
sobre la posibilidad o no de contratar
cada servicio de manera independiente
y en qué condiciones.
En Sentencia de fecha 19/02/2004,
el Tribunal Supremo sentaba que esta
actuacién era una practica abusiva de
conformidad con el articulo 1.258 CC.
Ademas de lo anterior, resultaba habi-
tual que las entidades impusieran que
el seguro fuese a prima tnica, es decir
que se pagase de una sola vez y por
adelantado a la firma del préstamo
hipotecario. Principalmente por dos
motivos:
® Al no fraccionarse el importe del
seguro, los clientes iban a tener
que abonar por ejemplo una suma
de entre 7.000 euros y 10.000
euros aproximadamente y seguin



los casos, a la firma del préstamo
por lo que los clientes se ven abo-
cados a aumentar el capital que
le va a conceder el banco (lo que
se conoce como seguros de prima
Unica financiada, o PUF), por
tanto, van a tener que pagar no
sélo esa cantidad, sino los intere-
ses sobre la misma, con el conse-
cuente beneficio econémico para
el banco.
® Suscribir un contrato a prima
Unica limita bastante las posibi-
lidades del cliente de poder des-
ligarse del seguro, por lo que no
es aconsejable aceptar un seguro
a prima unica financiada si se dis-
pone de dinero para hacer frente
al pago de la prima unica, ni tam-
poco cuando se tiene intencion de
realizar amortizaciones anticipa-
das totales o parciales del prés-
tamo.
En definitiva, el hecho de que los
seguros se suscriban con una entidad
vinculada a la propia financiera, sin
posibilidad de eleccién supone un alto
sobrecoste para el cliente bancario. La
imposicion de la contrataciéon de un
seguro de vida como condicién a la
concesion de un préstamo con garan-
tia hipotecaria puede ser abusiva vy,
por tanto, nula.
La Sentencia 314/2015 de la
Audiencia Provincial de Ledén de
16/12/2015, interpreta: “la orden de
transferencia no es sino la confirmacion
de la condicion impuesta a los prestata-

rios para cumplir con su obligacion de
pago de la prima del contrato de seguro
que desde su misma fase precontractual
se desarrolla en el dmbito de disposicion
del prestamista. Tanto la mediadora
como la aseguradora son meras destina-
tarias de la adhesién (para su gestion o
para la contratacién) que tiene su ori-
gen en la actividad de los empleados de
la prestamista quien, ademds, se ante-
pone en todo momento a los prestata-
rios ocupando las posiciones activas del
contrato de seguro (tomadora y bene-
ficiaria) junto con la aseguradora; los
prestatarios son meros asegurados: las
personas que se designan para la con-
tingencia cubierta por el contrato de
seguro, de modo que si fallece alguno de
los prestatarios la prestamista adquiere
el derecho a la indemnizacion para el
pago de las sumas pendientes de pago Y,
ademds, es quien, como tomadora con-
trata con la aseguradora.
Con la entrada en vigor, el 16 de junio
de 2019, de la Ley 5/2019, de 15 de
marzo, reguladora de los contratos
de crédito inmobiliario, la normativa
espafiola ha procedido a regular por
primera vez los contratos de seguro
vinculados a contratos de préstamo.

Las principales novedades que intro-

duce esta Ley son las siguientes:

1. El banco podra obligar a contra-
tar dos tipos de seguros:

2. Seguro de garantia del cumpli-
miento de las obligaciones del
contrato de préstamo. Estariamos
ante seguros como los de vida,

invalidez, desempleo, accidentes,
proteccién de pagos, etc.

Seguro de dafios del inmueble
objeto de la hipoteca.

El banco debera aceptar las poli-
zas alternativas que proponga el
cliente sobre los dos tipos de segu-
ros que se pueden exigir.

El banco no podra penalizar al
cliente por las pélizas alternativas,
ni cobrando comisiones de estudio
de esas podlizas, ni aumentando el
tipo de interés.

El banco debe facilitar al cliente,
con una antelacion minima de
diez dias a la contratacién de la
hipoteca, la informacion sobre
las condiciones y garantias
del seguro que exija. Con ello el
cliente podra buscar en el mer-
cado una péliza en las mismas
condiciones de coberturas que la
que le ofrece el banco.

En caso de que el cliente cancele
anticipadamente la hipoteca ten-
drd derecho a que se devuelva la
parte de la prima de seguro que
no ha consumido. A esto podemos
afiadir que, en caso de amortiza-
cién parcial, también tendrd dere-
cho el cliente a que le apliquen la
reduccion correspondiente en la
prima del seguro.

Sera nulo todo contrato de
seguro vinculado al préstamo

que, en perjuicio del prestatario,

no cumpla con las exigencias
previstas en la lev.
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LA GENERALITAT COSTEARA LOS SEGUROS DE
IMPAGOS Y ACTOS VANDALICOS DE LAS VIVIENDAS DEL
PROGRAMA DE ALQUILER SQCIAL A PRECIO PUBLICO

El anuncio tuvo lugar en
el marco de la interesante
jornada formativa que
conté con mas de

100 participantes,
convocada por el
Consejo Autonémico de
Colegios Profesionales
de Mediadores de
Seguros de la Comunitat
Valenciana.

Inaugurada por Antonio Fabregat,
presidente del Consejo Autonémico de
Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de la Comunitat Valen-
ciana, que destacé la importancia de la
formacion para los mediadores profe-
sionales en “una jornada para plantear
la problemaética del acceso a viviendas
desde el punto de vista tanto del pro-
pietario como del inquilino. Conocer
las soluciones que plantea el sector
asegurador frente a estos impagos.”
Trinidad Barberd Riquelme, tesorera
del Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Alicante fue la
encargada de presentar y moderar la
jornada de un seguro “que tiene por
objeto prestar al arrendador la defensa
juridica de sus derechos en relacion a
su propiedad, resarcirle de los gastos
u otros perjuicios econémicos que se
deriven de estos impagos de renta por
parte del inquilino o arrendador, ade-
mds de otros dafios como actos van-
délicos tanto del continente como del
contenido.”

La tesorera del Colegio de Alicante
sefiald que “este es un seguro especial
que abarca 4 derechos fundamentales
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recogidos en el Capitulo I de la Cons-
titucion Espafiola, el Derecho a una
vivienda digna, la inviolabilidad del
domicilio, el derecho a la propiedad
privada y el derecho a la libertad de
empresa”.

Purificacién Peris, de la direcciéon
general de Emergencia Habitacio-
nal, Funcidon Social de la Vivienda y
Observatorios del Héabitat y Segre-
gacion Urbana de la Vicepresidencia
segunda y Conselleria de la Vivienda
y Arquitectura Bioclimatica explicé la
politica de vivienda de alquiler de la
Generalitat Valenciana. Peris ha sefia-
lado las lineas bdsicas de actuacién de
la Generalitat en politica de vivienda
que “pasan por desarrollar la funcion
social de la vivienda aumentando el
parque publico dirigido al alquiler a
través de estrategias a largo plazo con
el plan Habitat 2020/2030”. De igual
modo informé Peris que “la Generali-
tat ha desbloqueado la promocién pro-
pia de nuevas viviendas para el alqui-
ler con el plan 2400”. Impulsando
ademads el concurso de solares o las
ayudas que se dan desde ayuntamien-
tos para el pago de alquiler.

José Vicente Soler Gironés, director
general de Economia Sostenible de
la Conselleria de Economia Sosteni-

ble, Sectores Productivos, Comercio y
Trabajo destacé la importancia de tra-
bajar desde la administracién ptblica
con los sectores productivos y en este
caso con los mediadores profesionales.
En este sentido Soler Gironés ha des-
tacado la puesta en marcha del obser-
vatorio de la mediacién y el convenio
como herramientas fundamentales
para trabajar y participar.

Por su parte Mario Menéndez Fueyo,
delegado Territorial de Mutua de Pro-
pietarios puso en valor la respuesta de
las compafiias ante las dificiles situa-
ciones que se han vivido por la pan-
demia y ha querido hacer un sincero
homenaje a un compafiero fallecido
repentinamente hace breves fechas
D. José Joaquin Sdnchez Olivares.
Mario Menéndez plante6 que “ante el
drama social que supone el impago de
un alquiler para todas las partes este
seguro de impago del mismo es la res-
puesta definitiva para un propietario”.
Un seguro que hoy es imprescindible
para el sector del alquiler.

Aitor Cruz Moreno, director de Oferta
y Mercado de la entidad DAS, alerté
de como en la pandemia se multi-
plicaron por dos las incidencias de
impago y se ha visto la polarizacién
entre barrios mds humildes y barrios



menos humildes. Para Cruz
es importante “destacar el
efecto ERTES y la recupera-
cién econdmica”.

El director Territorial de
Arag, Juan Dueias des-
tacé el gran trabajo de la
mediacién y de las compa-
fifas para dar respuesta a
un problema que trajo la
pandemia, y ejemplificé
de la siguiente manera la
importancia del papel de
las compafiias: “un nuevo
impagador que siempre
habia cumplido pero que de
repente por esta situacion
no podia pagar aunque que-
ria y el propietario enten-
dia esta situacién. Gracias
a estos entendimientos se
han evitado muchos litigios
y menos siniestralidad judi-
cial”.

La Generalitat costeara el
seguro de las viviendas
del programa de alquiler
social a precio publico.
Purificacién Peris anuncid
también que la Generalitat
ultima un decreto de vivien-
das deshabitadas, enca-
minado a incentivar que
las viviendas deshabitadas
entren en el mercado de
alquiler y en concreto en el
programa de alquiler social
a precio publico. En este
sentido la Generalitat ya ha
alertado de la necesidad de
cubrir estas viviendas con
seguros tanto de impagos
como por desperfectos que
cubrird la propia Generali-
tat.

Aitor Cruz Moreno apunté
que “es mds caro no tener
seguros. Un piso en alquiler
es un negocio y el negocio
hay que cuidarlo, y en caso
de incidencia estar asegu-
rado es una garantia de ren-
tabilidad para el negocio”.
Desde Arag, Juan Duefas
destaco la importancia de
este tipo de seguros como
elemento dinamizador del
sector del alquiler. Para
Duefias “habia mucha des-
confianza de los propieta-
rios a alquilar porque no

“El trabajo en
colaboracion entre
Administraciones,

sus diferentes

departamentos y el
mundo asegurador
permitira mejorar
ostensiblemente el
sector del alquiler
y dar respuesta por
tanto a la propia
funcidn social de
la vivienda”

saben si les iban a destrozar
la casa o si no les pagaban
el alquiler, y sin embargo,
los seguros han traido con-
fianza y seguridad y la con-
fianza fortalece al sector”.
Duefias acabd sefialando
que “la confianza y la segu-
ridad siempre son elemen-
tos dinamizadores”.

Desde Mutua de Propie-
tarios, Mario Menéndez
Fueyo asegurd que “este
seguro sale gratis, ya que el
coste medio de este seguro
es la mitad de una renta
mensual”. Sin embargo
“a la hora de alquilar una
vivienda con seguro o sin
el... la vivienda con seguro
se alquila mds rapido, per-
mite solicitar tan sélo un
mes de fianza y por tanto
si alquilas antes... antes
cobras”.

Muchas preguntas, muchas
respuestas y sobre todo
un convencimiento: el tra-
bajo en colaboracion entre
Administraciones, sus dife-
rentes departamentos y el
mundo asegurador per-
mitird mejorar ostensible-
mente el sector del alquiler
y dar respuesta por tanto a
la propia funcién social de
la vivienda.
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El pasado 23 de marzo
tuvo lugar la reunién

de la comision de
seguimiento del Convenio
entre la Generalitat y

el Consejo de Colegios
de Mediadores de
Seguros de la Comunitat
Valencia. Esta fue la
primera ocasion en la
que se ha establecido un
convenio para fomentar
actividades de formacion,
asesoramiento, impulso
y fomento del espacio de
la mediacion de seguros.
Y en esta ocasion, se
escogié un tema de
candente actualidad,
como el del acceso a la
vivienda.
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1 ACTIVIDAD COLEGIAL

POR UN NUEVO MODELO
DE ACCESO Y DISFRUTE
DE LA VIVIENDA

Director general de Economia Sostenible

La voluntad de la Direccién General
de Economia Sostenible, ademas del
desarrollo de las competencias asigna-
das en el marco de la Generalitat, es
el de propiciar y fomentar la comuni-
cacidn, el didlogo y la transferencia de
conocimiento con otros centros directi-
vos de la Generalitat. Atendiendo a la
competencia respecto a la supervisién
de la mediacion de seguros se ofrecio
a la Direccién General de Emergen-
cia Habitacional, Funcién social de la
Vivienda y Observatorio del Habitat
y Segregacion Urbana de la Generali-
tat la posibilidad de participar en esta
jornada divulgativa y formativa, segin
las competencias sobre politica de
vivienda que tiene otorgadas.

En este sentido, quiero destacar y
agradecer el esfuerzo del Consejo de
Colegios Profesionales de Mediadores
de la Comunitat Valenciana en la orga-
nizaciéon del webinar sobre impago
de alquileres, del pasado 23 de sep-
tiembre, con un éxito en las personas
ponentes seleccionadas, asi como en
las conclusiones de este.

Ademas, el pasado 11 de octubre se
publicd el Decreto 130/2021, de 1 de
octubre, del Consell, de aprobacion del
reglamento para la movilizacion de
viviendas vacias y deshabitadas, que
pretende dotar a la Generalitat de los
instrumentos necesarios para lograr
la satisfaccion del articulo 47 de la
Constitucidn, que dice en materia de
garantia al conjunto de la ciudadania
del “derecho a disfrutar de una vivienda
digna y adecuada. Los poderes ptiblicos
promoverdn las condiciones necesarias
y establecerdn las normas pertinentes
para hacer efectivo este derecho, regu-

lando la utilizacion del suelo de acuerdo
con el interés general para impedir la
especulacion”.

En este decreto, en su articulo 95 se
indica que ”la Generalitat, a través de
la conselleria competente en materia de
vivienda, costeard la contratacién de las
polizas de seguro que garanticen a las
personas arrendadoras de las viviendas
incluidas en la Xarxa Lloga’m el cobro
de las rentas en situaciones de impago,
la defensa juridica en relacion con la
vivienda arrendada y la reparacion de
desperfectos derivados de los dafios que
no sean consecuencia del deterioro por
el uso o el paso del tiempo. Igualmente,
costeard la contratacion de un seguro
multirriesgo hogar para aquellas vivien-
das que no dispusieran de este”. Es
decir, hay una apuesta clara por parte
de la Generalitat por dar respuesta a
aquellos problemas que se puedan
derivar de determinada incertidumbre
respecto a la propiedad de las vivien-
das en alquiler objeto de inclusién en
la Xarxa Lloga’m (que es el servicio
integral de la Generalitat de informa-
cién, mediacion y asesoramiento en
materia de alquiler de vivienda en la
Comunitat Valenciana).

Esta medida, junto con el conjunto
de iniciativas e instrumentos conte-
nidos en el Decreto 130/2021, van
encaminadas a favorecer un cambio
estructural en el modelo de acceso y
disfrute de la vivienda, que favorezca,
con la implicacién de los agentes eco-
ndémicos, la garantia constitucional del
derecho a la vivienda. Y en ese marco,
la mediacién de seguros en la Comuni-
tat Valenciana puede aportar su expe-
riencia y profesionalidad.
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13 ACTIVIDAD COLEGIAL

EL COLEGIO DE ALICANTE
PRESENTA EL PRIMER MANUAL
FORMATIVO EDITADO DESDE SU
CENTRO DE ALTA FORMACION
ASEGURADORA (AFA)

EL BREXIT
EN EL SECTOR
ASEGURADOR

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante, a través del Centro
de Alta Formacion Asegura-
dora, ha editado en formato
digital este manual de pre-
guntas y respuestas sobre
la realidad del Brexit y las
posibilidades que se han
abierto para trabajar con
garantias este sector asegu-
rador que abarca una pobla-
cién de 70.000 britéanicos
que residen en la provincia
de Alicante.

Se trata de la primera guia o
manual formativo que edita
el Colegio en esta nueva
etapa, para ofrecer a los
mediadores profesionales
herramientas que les ayu-
den a desarrollar su trabajo
con confianza. Sin embargo
no sera la dltima, ya que
desde el Colegio se estdn
trabajando otros manuales
de diferentes temas.

El Brexit en el sector asegu-
rador es fruto de la jornada
formativa que organizo el
colegio de Alicante y que fue
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un éxito de participacion.
La guia ha contado con las
aportaciones de Alfonso
Ortega, Profesor Titular de
Derecho internacional pri-
vado de la UMH. Doctor
en Derecho (Cum Laude).
Director y coautor de dos de
los libros mds importantes
sobre el impacto del Brexit
en Espafia: Brexit: Persona,
Empresa y Sociedad duo e
Importacidn y exportacion
después del Brexit; Ménica
Guilld, abogada en el des-
pacho Abaco Advisers con
sede en Torrevieja y Ali-
cante. Abaco Advisers es
una firma independiente
de abogados y asesores con
mas de veinte afios de his-
toria y una amplia experien-
cia en servicios legales para
extranjeros en Espafia; y
Borja Ferndndez, responsa-
ble Desarrollo de Negocio
Expatriados Espafia REALE
Seguros. Amplia trayectoria
en el mercado internacio-
nal: Bank Of America Senior
Manager Grandes Cuentas;
Kessler Financial Services
Vice-President Strategic
Partnership; BBVA y respon-
sable Affinity Card.

Desde el Colegio de Ali-
cante, su presidente Floren-
tino Pastor, anunci6 que el
Colegio esta ya trabajando
en la edicién de diversos
manuales formativos den-
tro del desarrollo del Plan
Estratégico para el fomento
de la formacioén de alta cali-
dad. Para Pastor “es muy
importante el conocimiento
y la preparacidén, ya que
esto supone un valor afa-
dido en el trabajo diario de
los mediadores profesiona-
les.
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te3 ACTIVIDAD COLEGIAL - protocolos

EL COLEGIO DE VALENCIA'Y FIATC
RENUEVAN SU PROTOCOLO CON LA
VISTA PUESTA EN LA PRESENCIALIDAD

Francisco Jover, director de la sucursal Valencia de FIATC,
firmo recientemente la renovacién del protocolo de cola-
boracién con el Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia, en un acto presencial en el que fue
recibido por Jorge Benitez, presidente de la institucion.
Tanto Jover como Benitez reafirmaron su esperanza de
poder recuperar las actividades presenciales. El presi-
dente del Colegio confié en una pronta vuelta a este tipo
de actos, ya que «pese a que los actos online han venido
para quedarse, no es menos cierto que la presencialidad
aporta un plus de confianza y cercania”.

SEGRELLES: «MANTENEMOS NUESTRO
COMPROMISO CON LA MEDIACION»

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valen-
cia y Zurich renovaron el pasado 14 de septiembre su pro-
tocolo de colaboracién en un acto en el que Vicente Segre-
lles, director territorial de Levante - Baleares de la entidad,
fue recibido por el presidente de la institucion colegial,
Jorge Benitez. El objetivo de esta renovacién, segin Segre-
lles, es «mantener nuestro compromiso con la mediacion, y
en particular con el Colegio de Valencia, y esperamos que
por muchos afios».

El presidente del Colegio de Valencia, Jorge Benitez,
animo a la entidad «a seguir trabajando desde la Territo-
rial con la misma excelencia y compromiso con la media-
cién como lo han hecho hasta ahora”.
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PREVISORA GENERAL Y EL COLEGIO DE
VALENCIA RENUEVAN UN ANO MAS

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valen-
cia consolidé el pasado 9 de septiembre una de las rela-
ciones mas prolongadas que mantiene con la renovacion
del protocolo de colaboracién con Previsora General. Se
trata del duodécimo ejercicio consecutivo en el que ambas
partes mantienen el convenio. Por parte de la entidad
asistieron Sergio Alonso, nuevo director comercial de Pre-
visora General, y Fernando Heine, responsable de Cuen-
tas Levante. que fueron recibidos por el presidente del
Colegio, Jorge Benitez. En relacién al protocolo. Sergio
Alonso avanzé que «nuestra idea es retomar el Encuen-
tro de Mediadores que se celebraba todos los ejercicios en
noviembre en el Colegio, si las circunstancias lo permiten».

ARAG Y EL COLEGIO DE VALENCIA
SEGUIRAN COLABORANDO UN ANO MAS

“Seguimos apostando por la mediacion valenciana y por
quien los representa de manera tan importante, como es el
propio Colegio de Valencia”. Asi se expresé Juan Duefias,
director de la Territorial zona este de ARAG, durante la
renovacién del protocolo de colaboracién que unira un afio
mas a la entidad y al Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia, celebrada el 22 de septiembre.

En este acto, al que Duefias acudié acompafiado de Esther
Ruiz, responsable comercial de la zona Levante, y Jorge
Vallano, delegado comercial, fueron recibidos por el pre-
sidente del Colegio de Valencia, Jorge Benitez, y por el
gerente de la institucién, Rafael Perales. Benitez puso en
valor la vigencia de un protocolo “que une al Colegio con
una compaiiia que ofrece una formacién de alto interés”.
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PELAYO EMPIEZA A COLABORAR CON EL
COLEGIO DE VALENCIA

Por primera vez Pelayo firma un protocolo de colaboracién
con el Colegio Profesional de Mediadores de Valencia, tras
el acto que tuvo lugar en las instalaciones colegiales el
pasado 22 de septiembre. Luis Lillo, director Zona Levante
de Pelayo, fue recibido por el presidente del Colegio de
Valencia, Jorge Benitez, que valord este nuevo acuerdo
“como la consolidacion de unas excelentes relaciones que
ahora toman forma oficial.

Luis Lillo argumenté que “Pelayo mantiene acuerdos “con
muchos colegios en toda la geografia nacional, y queremos
estar presentes y con mucha fuerza en la zona de Levante,
por lo que es muy importante tener presencia en Valencia a
través de este protocolo de colaboracién”.

CASER RENUEVA SU ACUERDO CON EL
COLEGIO DE VALENCIA

Caser Seguros reafirma su apuesta por la mediacion pro-
fesional con la renovacién del acuerdo de colaboracion
que mantiene con el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia. A la firma del acuerdo acudié
Juan José Hernandez, director territorial de Levante del
Negocio de Agentes y Corredores de Caser, mientras que el
Colegio fue representado por su presidente, Jorge Benitez;
Manuel Hurtado, de la comisién Técnica y de Mercado y
su gerente, Rafael Perales.Caser refuerza la cercania con
los mediadores valencianos con este acuerdo y busca con-
vertirse en su compafiia de referencia. “Esta firma no hace
sino consolidar la relacién que mantenemos con el Colegio
de Valencia, ya estrecha desde hace afios”, dijo Juan José
Herndndez.

“PARA REALE LA MEDIACION
PROFESIONAL LO SUPONE TODO”

«Para Reale la mediacion profesional lo supone todo». Asi
se expresé Oscar Bueso, director sucursal Castellén de
Reale, en la visita que realizé el pasado 8 de septiembre al
Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Castellén
para renovar el convenio de colaboracién que mantienen
desde el afio 2008. Bueso visitd el Colegio con Alejandro
Pérez de Lucia, director territorial de Reale, y fueron reci-
bidos por el presidente de la institucién, Antonio Fabregat,
y por el vicepresidente, Fernando Solsona.

Por su parte, Antonio Fabregat valor¢ la prolongada rela-
cion que une al Colegio con Reale, asi como «la deci-
dida apuesta por la mediacion que esta entidad, como lo
demuestra el hecho de haberse hecho acreedora de nuestro
premio Rotllo en la dltima edicién celebrada».

SEGURCAIXA ADESLAS RATIFICA SU
COLABORACION CON VALENCIA

“Incrementamos la colaboracién con el Colegio de Valen-
cia movidos por el objetivo de llegar a ser la referencia
en Salud para todos los colegiados”. Asi se expresd Luis
Ballester, director regional Comercial Levante Baleares de
SegurCaixa Adeslas durante la renovacién del protocolo
de colaboracién que unira un afio més a la entidad con el
Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia.
En el acto de renovacion, ademas de Ballester, participd
Montserrat Ruiz, Directora Area Comercial Levante Norte
Baleares de SegurCaixa Adeslas, mientras que por parte de
la institucién colegial lo hicieron Jorge Benitez, presidente
del Colegio y el gerente, Rafael Perales. Benitez se felicitd
por “esta clara muestra de confianza en el papel del Cole-
gio como representante de la profesién”.
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APOYO DE ARAG A LA MEDIACION
PROFESIONAL DE ALICANTE

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante y ARAG sellaron un nuevo protocolo de colabora-
cion con el objetivo de apoyar la profesionalidad de los
mediadores, y poner en valor su trabajo en un mercado
cada dia mds competitivo en el que el trato personal con
los clientes cobra especial relevancia.

En la firma estuvieron presentes Florentino Pastor, presi-
dente del Colegio de Alicante, y Gloria Toledo Valiente,
responsable de la vocalia de Corredores, Impositiva y Red
Woman del Colegio. Por parte de ARAG participaron Juan
Eusebio Duefias Martin, director territorial de ARAG S.E.,
y Esther Ruiz Alcalde, responsable de Zona ARAG S.E..

MARKEL ESPANA Y EL COLEGIO DE
ALICANTE FIRMAN UN NUEVO CONVENIO

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante suma una nueva compafiia colaboradora: Markel.
Esta compaiiia internacional con més de 85 afios de expe-
riencia y presencia en 17 paises encaja perfectamente en
la filosofia del Colegio de Alicante.

Florentino Pastor, presidente del Colegio, y Carlos Puig
Egido, director de la delegacidn territorial de Levante de
Markel Espafia firmaron este convenio de colaboracién
por el que la compafifa y la institucién colegial estrechan
lazos y comparten sinergias y conocimientos para explorar
nuevas vias de trabajo conjunto para mejorar la calidad
del trabajo de los mediadores profesionales.
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PLUS ULTRA SEGUROS Y EL COLEGIO DE
ALICANTE, UNA ALIANZA SEGURA

Son momentos delicados para el sector, momentos de inno-
vacion y cambio que debemos impulsar los mediadores
profesionales. En este contexto de evolucién del mercado
tras la pandemia de la Covid-19 los acuerdos entre com-
pafiias tan relevantes como Plus Ultra Seguros y entidades
con la fortaleza del Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Alicante cobran especial relevancia.

Con este nuevo acuerdo de colaboracién firmado por el
presidente del Colegio de Alicante, Florentino Pastor y el
director de la sucursal de Plus Ultra Seguros en Alicante,
Javier Carratald, se estrechan lazos para impulsar acciones
que repercutan directamente en la calidad de los servicios
que reciben los mediadores colegiados y mejorar su com-
petitividad en el mercado.

F R

PROTOCOLO ENTRE AXA'Y EL COLEGIO
DE CASTELLON

La entidad AXA y el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castelldon renovaron el pasado mes de
septiembre el protocolo de colaboracién que les seguira
uniendo por un nuevo ejercicio tras evaluar positiva-
mente ambas partes la colaboracién llevada a cabo
hasta ahora. El acto en el que se rubrico la renovacién
del protocolo tuvo lugar en las instalaciones colegiales
de Castellén, y contd con la presencia del presidente,
Antonio Fabregat, y del tesorero, Gerardo Fortufio. Por
parte de AXA acudieron a este acto Miriam Gutierrez,
directora del canal Corredores Levante - Baleares de
AXA, y Arturo Moral, director de Zona Corredores Valen-
cia, Castellén y Teruel.
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Después de dos aplazamientos sucesivos por la pandemia de Covid-19,
en 2020 y 2021, los presidentes de los colegios de mediadores han fijado
la celebracién de su congreso los dias 19 y 20 de mayo del préximo afio.
El evento se desarrollard en el Palacio de Congresos de Valencia de forma
exclusivamente presencial bajo los criterios de “especializacién, inno-
vacion y austeridad,”, segin ha sefialado Javier Barberd, presidente del
Consejo General.

Si bien el congreso, que se tenia que haber celebrado hace dos afios,
estaba centrado en tratar los principales asuntos que afectan a la trans-
formacién digital de la mediacién, los cambios experimentados por la
profesién en este tiempo “nos obligan a abrir la temdtica a otros campos
como regulacién normativa; sectores econdémicos sin coberturas, catas-
trofes naturales, sucesién del negocio o fusiones”, ha indicado Barbera.
También esta previsto abordar especificamente la experiencia del cliente
cuya metodologia durante la pandemia ha supuesto una adaptacién
exprés a la realidad del asegurado obligando a introducir formas de tra-
bajo y relacionales que han marcado grandes diferencias en términos de

LOS COLEGIOS DE MEDIADORES
CELEBRARAN SU CONGRESO EN
MAYO DE 2022 EN VALENCIA

f.\ MEDIADORES
P 2022

competitividad.

MANUEL MUNOZ ASUME NUEVAS
RESPONSABILIDADES EN LA JUNTA DE
GOBIERNO DEL COLEGIO DE CASTELLON

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Castellén celebro el pasado
jueves 21 de octubre una
reuniéon de su junta de
gobierno en la que Manuel
Mufioz de la comisién de
Deontologia, asumid las
funciones de la Comision de
Corredores. El presidente del
Colegio, Antonio Fabregat,
aprovechd la ocasion para
entregar a Mufioz la insig-
nia del Colegio como nuevo
miembro de la junta de
gobierno que inici6 su legis-
latura en enero de 2021.

Tras este acto protocolario
la junta debatid sobre las
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iniciativas que la institu-
cién colegial estd llevando a
cabo en diferentes cuestio-
nes como la comunicacién
para dar a conocer la figura
del mediador y a la institu-
cién o los cursos formativos
que se han realizado bajo
el paraguas del Observato-
rio. Asimismo, se intercam-
biaron impresiones sobre
la préoxima edicién del Foro
Internacional del Seguro de
Forinvest.

Esta junta de gobierno tuvo
cardcter mixto presencial y
telemadtico, para ofrecer una
mayor facilidad a la asisten-
cia.

-

EL COLEGIO DE CASTELLON DESPIDE EL
VERANO CON UNA JORNADA LUDICA

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Castelldén, con el patroci-
nio de DKV, llevé a cabo el
26 de septiembre una jor-
nada lddica que tuvo como
objetivo despedir el verano
de una manera diferente y
distendida.

Pese a que la actividad pro-
gramada era una jornada
en la playa de préctica de
paddle surf las condiciones
meteoroldgicas, que hicie-
ron suspender la primera
convocatoria programada
para el 16 de septiembre,
aconsejaron no salir al

mar. De esta manera, el
encuentro se convirtié en
una agradable tarde de
conversacion entre los pro-
fesionales asistentes.

El evento se desarrollé en
Surfers Castelldén, en el
Grao de Castelléon de la
Plana, y contd con la par-
ticipacidén del presidente
del Colegio de Castelldn,
Antonio Fabregat, y de
Inaki Ortiz, director de la
sucursal de Castellén de
DKV, ademas de los cole-
giados que se inscribieron
previamente en la activi-
dad.
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EL COLEGIO

DE VALENCIA
COLABORARA CON EL
CONGRESO RDSFIN

El presidente del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valencia,
Jorge Benitez, y Alejandra Somalo, de
la comision de Formacion, mantuvie-
ron el pasado jueves una reunion con
Juan Bataller, catedratico de Derecho
mercantil, Universitat de Valencia y
codirector del Congreso RDSFin, que
se celebrard en Valencia entre el 2 y el 3
de diciembre.

El encuentro sirvié para que el profesor
Bataller avanzara a los representantes
de la junta de gobierno del Colegio los
contenidos del Congreso, asi como para
concretar la colaboraciéon que desde
la institucidn colegial se prestara «con
total seguridad, dado el gran interés de
las ponencias y lineas bésicas del Con-
greso», tal como apunto Jorge Benitez.
El Congreso RDSFin tendra lugar en el
paraninfo de la Universitat de Valéncia,
y entre sus contenidos destaca los pane-
les profesionales dedicados a difundir
casos de interés en el mercado asegura-
dor asi como el relativo a la experiencia
de las entidades aseguradoras. También
se abordard la situaciéon actual de las
pensiones, problemas en la contrata-
cion de seguros y la inversion social-
mente responsable desde la perspectiva
del sector asegurador. Toda la informa-
cién se puede encontrar en la web del
Congreso.
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LA NUEVA JUNTA DEL CONSEJO
AUTONOMICO VALENCIANO CELEBRA
SU PRIMERA REUNION PRESENCIAL

El Consejo de Colegios Profesiona-
les de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana celebr6 el 14
de octubre la primera reunién pre-
sencial de su nueva junta de gobierno
tras su designacion hace algo menos
de un afio.

En este encuentro, celebrado en las
instalaciones del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia, se trataron los ejes basicos de
esta nueva etapa, como son la comu-
nicacién y la formacién, ambos en el
marco del Observatorio de la Distri-
bucién de Seguros y Reaseguros de la
Comunidad Valenciana. Este 6rgano,
que une a los colegios profesionales
y a las asociaciones representativas
bajo el paraguas de la Conselleria

de Economia Sostenible de la Gene-
ralitat Valenciana, coordina todas
las iniciativas relacionadas con la
mediacion profesional de seguros de
ambito autonémico.

Otro de los temas tratados en esta
reunion fue la proxima edicion del
Foro Internacional del Seguro de
Forinvest, que en 2022 recuperara
su formato presencial. Ademas, se
aprovechd esta primera cita presen-
cial para hacer efectivo el traspaso de
poderes entre la junta anterior, presi-
dida por Modnica Herrera, y la actual,
comandada por Antonio Fabregat
y que fue elegida el pasado mes de
enero. Las personas integrantes de
las juntas entrante y saliente partici-
paron en este encuentro.
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VUELVE EL PADEL AL COLEGIO DE
VALENCIA

[ 1 COLEGIO DE

MEDIADORES D UROS
ENCIA

Tras la suspension acaecida
el pasado afio, el Colegio
Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia cele-
bré su torneo de padel, que
ya cumple su quinta edicion.
La competicion, celebrada
en el Pddel Smash Mani-
ses de esta localidad valen-
ciana, volvid a ser un punto
de encuentro ludico para los
colegiados de la provincia,
que de esta forma siguen
recuperando los eventos que
hubieron de suspenderse
debido a la alerta sanitaria.

Los campeones de esta
nueva edicién del torneo
de pédel fueron Fernando
Tortajada, agente exclusivo
de Plus Ultra de Burjassot,
y Raudl Martin-Consuegra,
de la Correduria Hermanos
Martin-Consuegra y Gon-
zdlez S.L. de Valencia. La
pareja de subcampeones
fue la integrada por Braulio
Pastor, del Grupo Gestoria
Pastor de Valencia, y Miguel

Oro, gerente de ASISA en
Valencia. El tercer puesto fue
para David Navarro y Javier
Gomez, de la Correduria
Ruiz Re de Valencia, mien-
tras que el cuarto correspon-
di6 a José M. Balaguer, de la
Gestoria Cebridn de Valen-
cia, y Antonio Puerto, direc-
tor gerente de la Policlinica
Fisiomes.

Ademads de las parejas que
participaron en la competi-
cién acudieron colegiados,
miembros de junta y el per-
sonal del Colegio, que se
unieron posteriormente en
una cena de hermandad.
Jorge Benitez, presidente del
Colegio de Valencia, entrego
los diferentes premios a las
parejas ganadoras, junto a
Eva Bayarri, secretario de
la institucion. Benitez des-
tacé el hecho de que “poco a
poco, y con todas las precau-
ciones, estamos recuperando
estos espacios de encuentro
entre colegiados”.
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MUTUA LEVANTE
AMPLIA SUS CANALES
DE COMUNICACION

Mutua Levante sigue apostando por una comunicacion
agil y eficiente con sus clientes. Por ello, el pasado mes
de Julio, implanté un sistema de Chatbot para clientes
actuales y potenciales.

Dicha herramienta permite solucionar cualquier circuns-
tancia y/o proporcionar la informacién que se precise en
ese momento con gran diligencia.

La implantacion de este sistema de inteligencia artificial
supone una notable mejora del servicio a los asegurados,
ya que automatiza y da mayor rapidez a los procedimien-
tos, integrandolos en una misma plataforma digital.

Esta iniciativa ha sido llevada a cabo a través de diferen-
tes canales de comunicacion telematica; como Facebook,
Email, Messenger, chat o WhatsApp y tiene como obje-
tivo estrechar la comunicacién entre Mutua Levante y su
comunidad de usuarios, para asi poder proporcionar la
mejor experiencia de resolucién y gestién de cualquier
tramite.

En el caso de Whatsapp Business, la plataforma ofrece
una gran cantidad de beneficios, que incluyen: agili-
dad en la comunicacién, mayor visibilidad de la marca
y proximidad con el cliente, promocién de productos a
través de catdlogos, creacion de links que facilitan la difu-
sion del contenido y otras funciones extras.

Se trata de una herramienta de asistencia altamente efi-
caz que, segtn declara la empresa aseguradora, segui-
ran actualizando y perfeccionando durante los préximos
meses para suplir todas las necesidades de los usuarios.
Esta es una nueva iniciativa de Mutua Levante para estre-
char la comunicacién con la comunidad y proporcionar
un éptimo servicio de atencion al cliente.

e

MUTUA LEVANTE
RENUEVALA
CERTIFICACION SGSI

La Informacién es uno de los activos mds importantes para

una organizacién y, por tanto, debe protegerse adecuada-

mente. Por ello, Mutua Levante renovo el pasado mes de
julio la certificaciéon SGSI.

Los Sistemas de Gestion de Seguridad de la Informacion

(SGSI) son un protocolo altamente eficaz de control de ries-

gos, ya que suponen la instauracion de una serie de proce-

dimientos que aseguran la identificacién y valoracién de los
procesos de negocio y servicios de TI activos, asi como sus
inconvenientes.

El alcance de esta Politica de Seguridad son todos los Siste-

mas de Informacion gestionados o supervisados por Mutua

Levante, asi como todo el personal implicado o que haga uso

de los mismos.

Esto se traduce en un gran numero de beneficios para el

cliente, ya que permite a la empresa asguradora garantizar:

* Confidencialidad: inicamente las personas debidamente
autorizadas podran acceder a la informacion.

* Integridad: proteccion de la informacién contra su alte-
racion, pérdida o destruccidn; ya sea de forma acciden-
tal o fraudulenta.

e Disponibilidad: garantia de accesibilidad a la informa-
cion para los usuarios autorizados, asegurando que el
contenido de la misma y los sistemas puedan ser utiliza-
dos en la forma y tiempo requeridos.

En definitiva, el objetivo de este proyecto es mejorar el nivel

de seguridad de los procesos y los datos criticos para el nego-

cio, ofreciendo a los clientes un servicio seguro y eficaz.

Esta es otra iniciativa que la entidad suma a la lista de préc-

ticas que se llevan a cabo activamente, para transmitir a sus

clientes la eficacia y transparencia a la hora de gestionar los
tratamientos de datos personales.



Responsable comercial de Salus en Valencia

Nacho Urbez Lagunas
es licenciado en
Econdmicas, con

mas de 25 ainos en

el sector asegurador,
principalmente en
compaiias especializadas
en salud que sirvieron
para que el enfoque
profesional en ese
producto sea absoluto.
Conversamos con él en
esta entrevista.

“SALUS, CRECIENDO DE MANO DE LA MEDIACION”

¢Cuando se incorpora a Salus?

Tras la compra de Amefe por Salus me
incorporo como ejecutivo comercial para
Valencia y Castelléon. Mi experiencia en
redes mediadas asi como en gestion de
equipos comerciales exclusivos me per-
mite iniciar y desarrollar el proyecto de
Salus en la Comunidad.

¢Qué es Salus?

Salus es una compatiia espafiola con sede
central en Oviedo, con mas de 60 afios
de experiencia. El crecimiento natural
de la entidad es de pasos firmes y segu-
ros, de mano de la direccion financiera y
comercial.

En Valencia concretamente llegamos
hace cuatro afios tras la compra de
Amefe (Asociacion Medico Ferroviaria).
Nuestra oficina central esta en Gran Via
Germanias 18-20, donde estamos a vues-
tra disposicion.

Al comprar Amefe contamos con una
cartera madura que nos permite con la
experiencia adquirida tratar a nuestros
mayores con profesionalidad y poder
contratar hasta los 75 afios directamente.
Nuestra especializacion en el seguro de
salud, nuestra experiencia en el mercado
de extranjeros y nuestro personal nativo
nos permite asesorar a los asegurados en
su idioma. Ademas, disponemos de toda
la documentacién en diferentes idiomas,
todo esto nos posibilita incrementar cons-

tantemente el numero de asegurados.
Nuestros productos son muy atractivos
debido a la diversidad y actualizacién de
las garantias, que pueden contratar con
0 sin copago a precios muy equilibrados,
con un cuadro médico compuesto por
profesionales expertos y concierto con
todos los hospitales privados de la Comu-
nidad.

Salus colaboradora con todos los cole-
gios de mediadores. ¢Por qué?
Efectivamente colaboramos activamente
con los colegios de Valencia, Alicante y
Castelldén. Para nosotros es fundamental
la mediacién profesional, tengo que reco-
nocer que gracias a ella nuestros inicios
fueron muy buenos.

¢Cudl es la principal motivacién?

Mi principal motivacion es “.cémo puedo
ayudar? Tenemos que ser dgiles y eficaces
con las demandas y necesidades de nues-
tros mediadores, una buena y rdpida res-
puesta asesorada por un experto equipo
médico inclina la balanza. La venta es
siempre dificil, no existe un cliente idén-
tico a otro, por tanto, las herramientas
deben ser, un buen producto, un buen
precio y un buen cuadro médico, sin olvi-
dar la buena formacién del profesional.
¢Cudles son las perspectivas de futuro
de la entidad?

Consolidarnos en la Comunidad Valen-
ciana, crecer y ofrecer algo diferente a

nuestros asegurados, que haga que se
acuerden de nosotros.

Nuestro mayor logro es seguir cre-
ciendo, abriendo nuevas delegaciones y
mejorando nuestra atencion y servicios
a nuestros asegurados. Me siento orgu-
llo de formar parte del equipo de Salus,
porque comparto los mismos ideales de
seriedad, compromiso, y lealtad.
Pensando en el futuro, vamos a presentar
un nuevo producto denominado SALUS
GLOBAL HEAITH con garantias de hos-
pitalizacion ilimitadas, seguro de repa-
triacion y con las dltimas y mds actualiza-
das técnicas de diagndstico.

El proyecto 2021/2022 es crecer en los
grandes municipios y desarrollarnos en
los pequefios. Para ello contamos con
vosotros y con vuestra ayuda y colabo-
racion. No quiero dejar de aprovechar la
oportunidad que nos brinddis para agra-
decer a los colegios y a todos los que for-
man parte de él nuestro agradecimiento
por la ayuda, cercania y colaboracién con
Salus como conmigo en particular.

Si necesitais apoyo, informacién, amplia-
cién de servicios o simplemente conocer
Salus no tenéis mds que poneros en con-
tacto conmigo, estaré encantado.

i} Nacho Urbez Lagunas
682 651 163

respc bl cialval @salus-seguros.com
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Director del departamento de Construccién de Asefa

Florencio Gonzalez,
director del departamento
de Construccion de
Asefa, describe en esta
entrevista la forma

en que la entidad ha
hecho frente a los

retos derivados de la
pandemia, teniendo en
cuenta su especializacion
en el sector de la
construccion.

“LA PANDEMIA HA OBLIGADO A TODOS LOS
SECTORES A REINVENTARNOS Y A ADAPTARNOS”

Segun su privilegiada posicion, ¢qué
impacto ha tenido la pandemia en el
sector de la construccién?

El estallido de la pandemia del Covid-
19 ha afectado, en mayor o menor
medida, a todos los sectores econémi-
cos del pais. En el caso del sector de la
construccion, el impacto en 2020 fue
menor del esperado y en estos momen-
tos podemos afirmar que ya estamos en
la senda de recuperacién del nivel de
produccion pre pandemia gracias a la
capacidad de reaccion del sector que,
rapidamente, supo organizarse para
volver a poner en marcha las obras en
un periodo de tiempo muy reducido de
entre los mas cortos de toda Europa,
asi como gracias al auge de las obras
de reforma y rehabilitacién. El incre-
mento de esta tipologia de intervencio-
nes viene motivado por la creacién de
planes de ayuda con fondos europeos
destinados a la regeneracion de espa-
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cios rurales y urbanos, y que tienen el
objetivo de actualizar el parque inmo-
biliario de nuestro pais.

Pese a estos buenos datos, las con-
secuencias de la crisis sanitaria han
impactado en el sector dando lugar a
un aumento de los costes de construc-
cién. Por un lado, se ha producido un
incremento en el precio de los materia-
les de construccién como son el acero,
la madera y el aluminio asi como de la
energia. Este aumento en los precios se
une a la escasez de mano de obra cua-
lificada. Los datos mas recientes cifran
en 7.000 los trabajadores que hacen
falta en el sector de la construccién
espafiol.

Y, mas concretamente, cqué afecta-
cién ha tenido en el sector asegura-
dor que comercializa productos para
esta actividad?

El confinamiento y medidas de res-
triccion del movimiento han generado

situaciones en el desarrollo de las obras
en curso que han necesitado de una
reaccion inmediata por parte del mer-
cado asegurador de cara a mantener
las coberturas contratadas bajo esta
nueva circunstancia. A estos efectos,
Asefa puso en marcha una serie de
medidas enfocadas a mitigar el posible
impacto negativo que la ralentizacién o
paralizacién de las obras pudiera tener
en el normal desarrollo de la actividad
constructiva de nuestros clientes. A
titulo orientativo sirva de ejemplo la
implementacion de una prorroga sin
sobrecoste en las pdlizas de todo riesgo
construccién en curso prolongando la
duracion de los trabajos por estas cir-
cunstancias.

¢Qué tendencias observan en el sec-
tor, considerando el impacto de la
Covid-19?

La pandemia nos ha obligado a todos
los sectores a reinventarnos y a adap-
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tarnos a las nuevas necesidades que
han surgido. Como deciamos, en el
sector de la construccién hay una clara
tendencia hacia las obras de reforma y
rehabilitacién. La pandemia ha sacado
a la luz las deficiencias que tenian
nuestras viviendas, produciéndose un
cambio en las prioridades y necesida-
des de las personas.

Actualmente, cada vez se busca mas la
sostenibilidad en el proceso construc-
tivo, el uso de materiales respetuosos
con el medio ambiente y de baja huella
de carbono, asi como lograr la eficien-
cia energética a partir del empleo de
fuentes de energia renovable.

Para enfrentarnos a estas nuevas opor-
tunidades y retos que se nos presentan
es importante una accién conjunta por
parte de los actores del sector con el fin
de lograr una seguridad juridica como,
por ejemplo, sobre la ley de planifica-
cién y que sirva para organizar, simpli-
ficar, permitir que los fondos europeos
se utilicen con eficacia, facilitando, por
una parte, la renovacién de nuestras
viviendas que repercutira directamente
en la mejora del consumo energético y,
por otro lado, el acceso a la vivienda de
los jovenes a través de la implementa-
cién de nuevos proyectos de construc-
cién en muchas comunidades.
Asimismo, otra de las preguntas a las
que todavia no tenemos respuesta, por
ejemplo, es si los fondos pueden servir,
igualmente, para hacer frente a segu-
ros, como el de Rehabilitacién Trienal
por ejemplo, que pueden aportar un
valor afiadido a estos nuevos proyectos.
¢Se puede decir que la construccion
jugara un papel importante en la
recuperacion econémica post-Covid?
Sin lugar a dudas. Es mas, ya lo esta
haciendo. Es importante recordar que
el sector de la construccién ha seguido
funcionando, a excepcién del parén de
toda la actividad no esencial a finales
del mes de marzo de 2020, a pesar
incluso del afio y medio tan duro que
estamos viviendo debido a la crisis
sanitaria originada por la pandemia.
En Espafa las previsiones para el sector
son optimistas, con un crecimiento que
podria superar este afio el 5%, segtin
los datos mas recientes hechos publi-
cos por Euroconstruct, y que sitian a la
construccién como uno de los motores
de recuperacion de la actividad econd-
mica espafiola.

Como deciamos antes, esta recupera-
cion tiene como principal protagonista
a la rehabilitacion, con obras dirigidas

a mejorar las prestaciones de habitabi-
lidad, concretamente las destinadas al
incremento de la eficiencia energética
de las viviendas.

¢Cudles son los productos técnicos
mas demandados de entre los que
ofrece la entidad?

Del amplio abanico de seguros des-
tinados al sector de la construccién
que ofrecemos, es cierto que el seguro
decenal de dafios es nuestro producto
“estrella” y con el que llevamos ya
varios afios consecutivos liderando
el ranking de ICEA, si bien se estdn
demandando cada vez con mayor fre-
cuencia otros productos enfocados
exclusivamente al dmbito de la rehabi-
litacién, tendencia predominante en el
actual panorama inmobiliario. Ejemplo
de ello es la poliza de Rehabilitacién
Trienal, producto exclusivo de Asefa
para este tipo de intervenciones.
También nos gustaria destacar el
importante papel que tienen para noso-
tros otros seguros como los de Cau-
cioén, que es un ramo clave del sector
en el que Asefa estd presente desde
sus inicios y en el que hemos introdu-
cido novedades como los “puntos de
conexion” o el de Averia de Maquina-
ria de Construccion, producto con una
demanda en alza e indispensable para
proteger tanto la maquinaria existente,
como la nueva.

¢Qué novedades en productos esta
desarrollando y aplicando Asefa?

La innovacién es uno de los pilares de
la estrategia comercial de Asefa, siendo
nuestra prioridad el disefio de produc-
tos y coberturas que den respuesta a
las nuevas demandas de los actores del
sector de la construccién.

El seguro de Rehabilitacion Trienal o
la cobertura trienal de Habitabilidad,
en la actualidad, cobran importancia
debido al auge de esta tipologia de
obras y de las ayudas aprobadas por el
Gobierno para acometerlas.

Pese a que en los dltimos aifios ha
aumentado su portfolio de produc-
tos, Asefa cuenta con una clara espe-
cializacion en construccién. (Cudl es
el posicionamiento de la compaiiia
en el mercado espaiiol con respecto
a este tipo de productos?

Somos la compafifa lider en seguro
decenal de dafios, con un 34% de cuota
de mercado y la aseguradora mejor
valorada en Ramos Técnicos, segtin el
Barémetro Adecose. Pero lo més impor-
tante, sin duda, y lo que nos distingue
es poder ir de la mano de nuestros

“El principal objetivo
es mantener nuestro
posicionamiento
como aseguradora
especialista y de
referencia en la
industria de la
construccion”

clientes y mediadores en el asesora-
miento y apoyo de su actividad en
ramos tan especializados.

Con todo, ¢qué objetivos de desa-
rrollo se marca la compaiiia para los
préximos afios?

El principal objetivo es mantener nues-
tro posicionamiento como aseguradora
especialista y de referencia en la indus-
tria de la construccion siempre con el
foco puesto en la adaptacion de cober-
turas y en el desarrollo de productos
innovadores a medida de las necesida-
des actuales y futuras del mercado.

El pasado afio obtuvieron el premio
a la compaiiia mejor valorada en
ramos técnicos. ¢Esto supone una
confirmacion de su estrategia?

En realidad no podemos estar mas
satisfechos por haber obtenido el reco-
nocimiento de Adecose en los ultimos 5
afios lo que demuestra que la estrategia
llevada a cabo por Asefa basada en la
especializacién, servicio cliente, proxi-
midad y busqueda de la eficacia en
todos nuestros procesos es la correcta.
En la estrategia de Asefa, écual es
la posicion que ocupa la mediacion
profesional de seguros?

La mediacion es, por una parte, nues-
tro principal canal de venta y, por
otra, una fuente permanente de retos
y de inspiracidon para mejorar nuestra
oferta. El compromiso de Asefa con los
mediadores es firme porque creemos y
defendemos el papel fundamental que
juegan en el asesoramiento adecuado
del cliente.

A
_5.:] Foto: Irene Medina
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EL AHORRO GESTIONADO POR LAS ASEGURADORAS SE
MANTIENE ESTABLE EN 193.195 MILLONES DE EUROS

Los ingresos de las aseguradoras
por primas a cierre de septiembre se
situaron en 44.890 millones de euros,
un 4,10% mas que un afio atras. Sin
embargo, si la comparacion se realiza
con los primeros nueve meses de 2019,
el negocio es todavia un 7,39% menor.
El seguro da, por lo tanto, sefnales de
recuperacion tras la irrupcion de la
pandemia de la Covid-19 en Espafia y
las medidas adoptadas para contenerla,
pero todavia no ha cubierto todo el
terreno perdido.

De los ingresos logrados hasta el ter-
cer trimestre, 28.423 millones de euros
correspondieron al ramo de no vida
y los 16.466 millones restantes al de
vida, segin muestran los datos provi-
sionales recabados por Investigacion
Cooperativa de Entidades Asegurado-
ras (ICEA). Los ramos de multirriesgo
y salud, asi como los ligados a la activi-
dad empresarial, son los que muestran
un mayor dinamismo.

La facturacion del negocio de vida,
reflejada en los ingresos por primas,
aumenta un 5,74% en términos inte-
ranuales. Si se compara con los datos
de 2019, en cambio, apunta una caida
del 21,77%. El volumen del ahorro
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gestionado a través de seguros se man-
tiene estable de un afio para otro. Las
provisiones técnicas se situaron en
193.195 millones de euros al acabar el
pasado septiembre, una cifra muy pare-
cida a la registrada 12 meses atras.

La facturacién del ramo de no vida
se ha mantenido en positivo. Anota
un repunte interanual del 3,17% si se
compara con septiembre de 2020, y del
3,66% frente a ese mismo mes en 2019.
En los ultimos 12 meses, los seguros
que protegen inmuebles han crecido un
5,19%, hasta los 6.016 millones. Los de
salud repuntan otro 5,04% interanual,
hasta los 7.370 millones. Los seguros
diversos aportaron 6.781 millones de
euros por su parte. Esta categoria, que
agrupa protecciones ligadas a la activi-
dad empresarial, aumenta un 4,54% en
el ultimo afio y es fiel reflejo de la gra-
dual recuperacion econémica.

La situacion de los seguros del automd-
vil es distinta. Cerraron los nueve pri-
meros meses del afio en curso con unos
ingresos de 8.257 millones de euros.
Esta magnitud es un 0,87% mads baja
que la registrada al acabar el tercer tri-
mestre de 2020, y un 2,99% menor que
el mismo dato de 2019.

Multirriesgos,

salud y las lineas
empresariales
muestran dinamismo,
mientras autos tiene
pendiente recuperar el
terreno perdido por la
Covid-19
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¢Cuando comenzé su vinculacion

con el sector asegurador?

Tras mi paso por la Universidad para
estudiar Derecho, me incorporé al
mercado laboral como empleado de
Catalana Occidente en 1991, como
responsable del ramo de Vida de la
sucursal Ruzafa de Valencia.

En 1993 entré a Generali como técni-
co-comercial de la sucursal de Valen-
cia, y en 2003 monté mi propia corre-
duria de seguros

¢Siempre ha ejercido como corre-
dor de seguros? ¢{Qué ventajas le
encuentra a esta figura?

Siempre he ejercido como corredor de
seguros. La ventaja mas importante es
la independencia que como profesio-
nal del seguro precisas para dar mejor
servicio al cliente.

¢Ha notado muchos cambios en
estos afnos en su relacion con los
clientes?

El cliente no busca, sino que debe-
mos ofertarle nuestros servicios y que
descubra que con un mediador, en
este caso correduria de seguros tiene
el servicio que precisa y el asesora-
miento que espera.

Cuando un cliente entra a su corre-
duria, ¢qué esta buscando?

El cliente siempre espera de un
mediador, lo que nos distingue, la
profesionalidad.

¢Cudles son las cualidades que, en
su opinion, atesora un mediador de
seguros con respecto a sus clientes?
Las cualidades, ademads del trato
humano que debemos tener en cual-
quier dmbito de nuestra vida, son la
formacién, ocuparnos del tratamiento
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PROFESIONALES, DE CERCA

Javier Sanchez Lopez-Almansa
APSA Aseguranza Correduria de Seguros, S.L.

“ESTAR COLEGIADO NOS

PERMITE MANTENER UN NIVEL DE
FORMACION, SERVICIO Y DEFENSA
DE NUESTRO TRABAIO”

personalizado de sus riesgos y un
buen asesoramiento y servicio.

¢Cree que otros canales como la
bancaseguros juegan con ventaja
en la batalla de la comercializa-
cién?

Nuestro sector es muy competitivo
y no es ajeno a todas las nuevas for-
mas de comercializacién de seguros.
La Bancaseguros ha existido siempre,
pero en esta época, las nuevas tec-
nologias y su capacidad de llegar al
cliente por parte de la banca, hacen
que en su cuenta de resultados el
seguro les genere unos beneficios
importantes y apuesten cada vez mas
por ello.

Como mediadores debemos pensar
que la batalla del precio la hemos
perdido, pero nuestra gran defensa y
en la que podemos tener y tenemos
éxito es en nuestra formacién, ase-
soramiento y servicio. Tenemos que
fortalecer esos tres valores, que mas
pronto que tarde el mercado va a
empezar a pedir.

¢Hacia donde cree que tiene que ir
la mediacién en el futuro?

La mediacién no tiene que pensar en
el futuro, tiene que pensar en el pre-
sente. Y como tal, tiene que trabajar
en una oferta diferenciadora y esa
diferencia se basa en asesoramiento,
formacién y servicio.

Hay que tener en cuenta, que las nue-
vas tecnologias nos deben permitir
racionalizar nuestros costes, para ser
rentables y focalizarnos en aquellos
tipos de negocio que necesitan un
mayor asesoramiento, ese debe ser
nuestro valor afiadido.

¢En que momento decidid sacarse
el titulo de mediador de seguros?
Decidi sacarme el titulo de mediador
de seguros una vez estaba desarro-
llando mi trabajo en el sector. Sabia,
que en un posible futuro seria nece-
sario para seguir desarrollando mi
actividad profesional de forma inde-
pendiente.

Somos de los pocos, por no decir el
Unico sector, en el que un profesional
que trabaja por cuenta ajena puede
independizarse y seguir trabajando
en el sector.

¢Cuando se colegio? ¢Qué le llevo
a ello?

Me colegié en el mismo momento en
el que monté mi correduria, APSA
Aseguranza Correduria de Seguros,
en el afio 2003. Sabiendo que no es
obligada la colegiacién para ejercer la
profesion, tenia muy claro y debemos
trasmitirselo a los que entran en este
sector, que estar colegiado nos per-
mite mantener un nivel de formacién,
servicio y defensa de nuestro trabajo
y derechos, que por si solos no pode-
mos afrontar.

Y mads aun, estar Colegiado trasmite
una mayor fiabilidad a nuestro cliente
presente y futuro.

¢Cudles son los servicios colegiales
que mas emplea?

Todos los servicios que da el cole-
gio son importantes, El Colegio de
Valencia estd bien dimensionado para
brindarnos una buena formacion, ase-
soramiento legal, respaldo ante las
compaififas y actualizacién de todo lo
relativo a nuestra actividad y norma-
tiva profesional.



Agente exclusivo de Mutua Levante. Sax (Alicante)

“PERTENECER A UN
COLECTIVO QUE DEFIENDE
TUS INTERESES SIEMPRE ES

PROVECHOSO"

¢Por qué optd por el sector asegu-
rador como opcion laboral? éQué
camino le llevo hasta el seguro?

La casualidad como a muchos otros
profesionales, a finales de 1988 funda-
mos una asesoria, mi padre era asesor
fiscal y el administrador de la sociedad,
y en el afilo 1989 le ofrecieron repre-
sentar a una compafia de seguros, a
mi padre le parecio bien la idea, y me
propuso que yo me hiciera cargo, asf
empecé con 18 afios.

Tal como ha comentado, su actividad
aseguradora es una parte de los ser-
vicios que ofrece en la asesoria. ¢Ello
da opcion a ofrecer un servicio mas
completo a sus clientes?

Por supuesto, da opcion a fidelizar al
cliente en un servicio mas, realmente es
un complemento muy interesante para
la asesoria, pero exige como todo; ser-
vicio, profesionalidad y dedicacion.
Por su caracter de asesoria, ¢se
puede decir que esta especializado
en productos de empresa?
Efectivamente, al ser nuestros clientes
habituales empresas, tenemos un nicho
de mercado importante, en este caso
las contrataciones mas habituales son:
autos, comercio, Pyme y accidentes per-
sonales.

¢Cudl cree que debe ser el secreto de
un buen mediador de seguros?

No hay secretos, solo trabajo, forma-
cion, profesionalidad e inquietud por
aprender a mejorar cada dia.

¢Qué supone ser agente exclusivo de
una compaifiia como Mutua Levante?
Mutua de Levante es una compafiia
pequefia y de dmbito territorial redu-
cido, lo que a priori, podria ser un
inconveniente, en realidad es una gran
ventaja, Mutua de Levante trabaja
actualmente a la antigua usanza con su

red agencial, pero con los medios infor-
madticos mas agiles y resolutivos que
conozco, su pagina web es una herra-
mienta eficaz e intuitiva ademds pode-
mos sugerir cambios para actualizarla
continuamente. Un ejemplo de cerca-
nia: cuando un agente llama a cual-
quier compaiiia dice: “Soy el agente
ndmero...”. Cuando yo llamo a Mutua
de Levante, soy Roberto Martinez de la
agencia de Sax.

Ese detalle, lo define todo, para la
mayoria compafiias de seguros, los
agentes y corredores somos nimeros,
para Mutua de Levante, somos per-
sonas; esa cercania es lo que menos
abunda actualmente en el sector, cer-
cania en el trato, en la resolucion de
problemas, esa forma de trabajar y de
entender el seguro, también se refleja
en nuestro trabajo y les llega a nuestros
asegurados.

Por un lado, como agentes, tenemos
cada dia que demostrar nuestra pro-
fesionalidad, frente al trato que dis-
pensan entidades bancarias y lineas
directas, y por otro lado las compafifas
grandes cada vez, tienen menos en
cuenta a la figura del agente porque
es mds importante la operativa de la
compafiia y su burocracia interna, el
resultado es que el agente estd cada vez
mas sélo, en toda esta dindmica empre-
sarial, salvo en el caso de trabajar con
una compafifa pequefia. Casi todas
las compafias salvo las muy grandes,
trabajaban asi en el sector. Entonces,
cuando empecé en la profesion hace
mas de tres décadas, se cuidaba mucho
a los agentes. Ahora por desgracia, la
tendencia es la contraria, cada vez hay
mdés plataformas, mas tramitadores
que no conoces ni te conocen y mucha
menos cercania.

Desde su posicion de agente exclu-
sivo, ¢como ve la problematica de los
operadores de bancaseguros? ¢Cree
que los consumidores empiezan a
darse cuenta de la diferencia?

Hace falta leyes que protejan a los
clientes asegurados/usuarios de banca,
por que no se puede permitir la forma
de trabajar invasiva y coactiva que tie-
nen las entidades bancarias en el sec-
tor seguros, que tengan también un
minimo grado de responsabilidad y
formacion. Sin esa proteccion, la banca
seguird aprovechdndose de su posi-
cién predominante, en este sector o en
cualquier otro en el que entren. Noso-
tros podemos trabajar bien y nuestros
clientes lo saben, pero practicamente
tienen que ser héroes para oponerse a
las presiones de las entidades banca-
rias, que estan cerca, en muchos casos,
del abuso.

¢Desde cuando esta colegiado?
Estoy colegiado desde el afio 2015
cuando empecé a realizar el curso
formativo Grupo A en el Colegio de
Mediadores de Alicante, y he de decir
que, aunque poseo una diplomatura
universitaria, me sorprendi6 grata-
mente el alto grado de preparacién y
profesionalidad de los profesores que
impartieron el curso y, el dinamismo
de las clases y en mi caso, la mejora en
conocimientos desde la realizaciéon del
curso.

Es notorio que la colegiacion no es
generalizada en el colectivo de agen-
tes. (Qué le diria a un agente exclu-
sivo con dudas para que diera el
paso de colegiarse?

Les diria que estar formado e infor-
mado, pertenecer a un colectivo que
defiende tus intereses, y da un servicio
profesional, siempre es provechoso.
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Precio: 95 euros

Josep Sarrion, autor de Vida
util. Inmuebles e instalacio-
nes. Maquinaria. Mobilia-
rios (Comercios y Viviendas)
y Vehiculos ha pasado por
todos los campos de la peri-
taciéon. Ha actuado como
perito judicial en via civil
y como perito evaluador y
tasador en el juzgado ejecu-
tor de lo Social (embargos
y tasaciones por demandas
laborales). Ha efectuado
peritaciones para el FOGASA
y para las URE de la Seguri-
dad Social y al igual que en
los juzgados de lo Social, la
mayoria de estas valoracio-
nes eran de empresas y sus
correspondientes ajuares
industriales, instalaciones e
inmuebles.

También ha desarrollado
su actividad en el sector del
seguro y en el Consorcio de
Compensacién de Seguros.

@

Wi eponent.es

A £ aimfri

Han sido miles de conversa-
ciones y documentos inter-
cambiados con: arquitectos,
constructores, ingenieros de
planta, empresas de repa-
raciones y mantenimiento,
empresarios, proveedores de
magquinaria, peritos y obreros
especializados.

Las vidas dtiles reflejadas,
con los matices que en cada
capitulo se indican, son el
resultado de todas esas ges-
tiones.

Cualquier tipo de tasacion o
valoracion (cualquiera que
sea su objeto) de inmuebles,
instalaciones, ajuares indus-
triales, vehiculos de todo
tipo, mobiliario de viviendas,
comercios y negocios de toda
indole, necesita determinar
la vida util del bien en cues-
tion para poder determinar
los criterios de depreciacion
y asi alcanzar el valor.

VIDA UTIL

MAQUINARIA. MOBILIARIOS Y VEHIiCULOS

SOLUCHENES PARA EL SECTOR ASEGLU AT

GAN?'IEMPO S....L"...].S LlCl('

Trabajo desde ka Nube o Escritorio oo empresariales
GEsTi = Multidispositivo y Conectividad ' E UROSEGUROS
4 m Muitarificador Avant? integrado Programa para Agencia y Corrodurias do Seguros
” Mmaﬁﬂlﬁhﬁ'ﬂm ::\.'.l.i‘l..llll". sU carter:
SOFTWARE DE GESTION i Multitarificador
DE ULTIMA GENERACION  Correo y SMS integradas nbegracicn con las compaliias
Moultiagencia G

Plaza Alaveria de la Colla, 0°6 - Despacha 901 = 902 99 50 53 - 96 666 24 01

46910 - Altatar MValencia)
96 122 5203 -96 122 52 04

sat@simsval.com

hitte:/ fusew.simsval.com ——

Ermail: infad@click.es
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AGENTES Y CORREDORES

con tu éxito

Nuestra experiencia,

continua innovacién

en productos y metodologias

y un apoyo constante,

nos convierten en todo un referente
para la Mediacién Profesional.

Preguintaselo a Luis Tomas:
preguntaselov@caser.es

g
nnnnnnn

Luis Tomds Taberner, Agente Exclusivo
de Caser en LEliana.
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DESARROWO Y

COMUNICACION
QUE ASEGURA
RESULTADOS.

FNsiete somos una agencia de comunicacion y marketing
especializada en el sector asegurador, con una larga
trayectoria profesional en la que venimos desarrollando una
labor exitosa en la proyeccion ¥ posicionamiento de
empresas e instituciones.

Para esllo contamos con un completo equipo gque da
respuesta a todas las necesidades de nuestros clientes en
materia de comunicacion

‘ @ Paseo Alameda, 1 - 46010 Valencia
. Tel (+34) 608 34 42 29

@ comunicacion@fnsiete.com

COMUNICACION & www.insiete.com

WERB

=)

Gabinete de Prensa

&

Presencia en Internet

Servicios Audiovisuales

B

Elaboracion de textos

8=

Eventos y Congresos

-

Creatividad Grafica




