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En Caser, queremos
comunicarnos contigo.

Es el momento de emprender y somos tu mejor opcién.

El apoyo en las nuevas tecnologias, el servicio global, la presencia en todo
el territorio y nuestro apoyo constante, hacen de Caser todo un referente
de la Mediacion Profesional.
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Despachos y salas de reuniones con
fax, teléfono, correo electrénico,
fotocopiadora para uso profesional de
usuarios con sus clientes.
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Curso Superior de Seguros, Cursos de
Formacion, monogréficos, seminarios.
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Biblioteca profesional, informes técnicos
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autorizacién administrativa de
corredores.

SEGUROS COLECTIVOS

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

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

El pasado mes de
noviembre, como es
tradicional, cerra-
mos el ciclo de las
celebraciones de los
colegios de Media-
dores de Seguros de
la Comunidad Valen-
ciana en Alicante.
El reencuentro con
todos los compaiie-
ros de Alicante es
siempre gozoso en el
ambito personal, pero también en el profe-
sional. Se trata de un colegio, a mi entender,
modélico, que se adapta constantemente
a las nuevas necesidades de la profesiéon y
que no se arredra ante las nuevas formas de
relacionarse con los colegiados, con las enti-
dades y con las administraciones publicas.
Al igual que los colegios de Valencia y Cas-
telldn, que en junio y septiembre celebraron
sus primeros cincuenta afios de historia,
el de Alicante también celebré una efe-
méride o, mejor dicho, su vispera, ya que
el proximo afio 2018 cumplird 75 afios.
Recuerdo la intervencién de Jesus Valero
en el solemne acto de celebracién de los 50
afios del Colegio de Valencia en el que nos
ofrecié una valiosa informacién en torno al
origen de nuestras instituciones, datando
su nacimiento como tal en el periodo de
la segunda reptblica. Algo mas tarde, en
1943, se constituye en Alicante el sindicato
vertical del seguro, antecedente inmediato
y continuador necesario del actual Cole-
gio. Durante todos estos afios de historia
la defensa de la profesion y de nuestros
clientes ha sido su bandera, y en los dltimos
afos, coincidiendo con el aumento de las
amenazas que nos hemos ido encontrando
por el camino, su apuesta se ha visto redo-
blada.

Hay que subrayar que la determinacion de
su junta de gobierno y de su presidente,
Eusebio Climent, tiene mucho que ver en

LA MEDIACION VALENCIANA,
REFERENTE EN ESPANA

la pujanza actual del Colegio de Alicante,
situado entre los cuatro mas importantes de
Espafia y mejorando afio tras afio. En este
sentido tengo que sefialar que es un orgullo
que la Comunidad Valenciana acoja dos de
los més importantes colegios por cuanto nos
sittia en el mapa de la mediacién y del sec-
tor asegurador en general. Asi lo demues-
tran hechos como el posicionamiento del
Foro Internacional del Seguro que Forinvest
acoge afio tras aflo y que, en su préxima
edicion en marzo de 2018, profundizara en
las novedades legislativas y en los nuevos
modelos de negocio para el sector. El con-
seller de Hacienda, Vicent Soler, lo sefald
certeramente durante la presentacién del
Foro a las entidades, acaecida en noviem-
bre en Feria Valencia: comenzando de cero,
ya somos el sector de referencia en el certa-
men, y nuestro Foro es el evento méas impor-
tante de los que se celebran en Espafia.

En la presentacion, en la que me honré en
presentar los contenidos del Foro y que fue
conducida por Alejandro Roda, director
del certamen, también participd un buen
amigo de la mediacion profesional de segu-
ros, Paco Alvarez, director general de Eco-
nomia, Emprendimiento y Cooperativismo.
Alvarez subray6 la importancia de Forinvest
como foro de conocimiento, asi como de la
participacion de agentes y corredores en el
devenir del certamen. Fue, en definitiva, el
pistoletazo de salida para una XI edicién del
Foro Internacional del Seguro que estamos
seguros que volvera a poner en el mapa al
sector asegurador de la Comunidad Valen-
ciana y, particularmente, a los profesionales
que nos agrupamos en torno a los Colegios
Profesionales de Mediadores de Seguros de
Alicante, Castellén y Valencia.

Con todo ello, con el orgullo de pertenecer
a un gran colectivo, afrontamos el 2018
con optimismo y convencidos del futuro
de nuestra profesién, un motivo mds para
desearles una feliz navidad y un préspero
afio 2018.



SEMANA MUNDIAL DEL COLEGIO DE ALICANTE
UNA NOCHE INOLVIDABLE

LICANTE

Era una noche fria, inusualmente fria
en Alicante, los Salones Juan XXIII
son imponentes en un enclave mara-
villoso, y la ocasion, inmejorable: la
Cena que clausura la Semana Mundial
del Agente y Corredor organizada por
el Colegio de Mediadores de Alicante.
No es un encuentro cualquiera, no, se
trata de una noche especial, corredo-
res, agentes, compaifiias... lo mejor y
mads desgranado de la profesion y el
mundo de los seguros, competidores,
rivales pero sobre todo compafieros y
también amigos, muchos amigos.
Todo comenzé con un buen jamdn,
algo muy de nuestro pais, pero un
jamon de verdad, también habia queso
y unas entradas deliciosas, croquetas
y un sin fin de delicias para charlar
y disfrutar. Y asi empezé todo: entre
amigos.

Sobre los hombros de Araceli Calvo,
responsable de comunicacién y acti-
vidades del Colegio, recay6 un afio
mas la responsabilidad de conducir un
acto que crece cada afio un poco masy
debemos de decir que el liston estaba
muy alto. Nos recordé que por encima
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de todo somos personas, profesionales
que nos preocupamos por hacer bien
las cosas... y nos hizo pensar.

“No intente convertirse en un hombre
de éxito sino mas bien, intente con-
vertirse en un hombre de principios.
Albert Einstein”

Estuvimos muy bien acompafiados,
nuestros patrocinadores Zurich, Reale,
Liberty, Asisa, Allianz, Preventiva y
colaboradores Mutua de Propietarios,
Fiatc, Plus Ultra, Das, Sanitas, Mutua-
lidad de Levante, Mapfre, Cristalbox,
Unidn Alcoyana y Catalana Occidente
no quisieron perdérselo. Con nosotros
estuvieron y disfrutaron de esta clau-
sura numerosas personalidades tanto
de la administracion publica como
de otros colegios profesionales, enti-
dades de la Comunidad Valenciana y
responsables de compafiias, Antonio
Fabregat, Monica Herrera, Florentino
Pastor, Ignacio Soriano, Jaime Canto y
Miguel Angel Ramos junto a Mariano
Hernanz, Antonio Serna, en una mesa
presidencial encabezada por Eusebio
Climent, Presidente del Colegio de Ali-
cante.

Araceli Calvo puso en relieve la forta-
leza de un colegio profesional al servi-
cio de sus colegiados, un colegio que
es el 4° de toda Espafia, da apoyo a
mas de 400 colegiados y crece dia a
dia.

“Cuando algo tiene futuro es porque
el presente esta funcionando y en este
presente contamos con profesionales
comprometidos en ejercer una labor
de mediacion en seguros intachable,
responsable y honesta, consecuente
con nuestro cédigo ético y compro-
metida con la formacién permanente,
compromiso importante para satisfacer
a los nuevos consumidores cada vez
mas exigentes”.

Con estas palabras todavia resonando
en nuestras cabezas comenzd la cena...
que decir, unas milhojas de foie con
manzana caramelizada con reduccién
de Pedro Ximénez y secreto de ibérico
con salsa espafola sobre berenjena
braseada y compota de cebolleta con
Casta Diva... iFantdstica! Y cuando
parecia que todo habia acabado... mil-
hojas de crema con helado de lecha
merengada de postre. Delicioso.



LA XVII PROMOCION DEL CURSO SUPERIOR DE
SEGUROS RECOGE SUS DIPLOMAS
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Con el café Araceli Calvo retom¢ la
palabra para dar comienzo a los actos
institucionales poniendo en relieve la
gran importancia que supone estar uni-
dos, crecer y ser cada dia mas fuertes.
El si del Colegio de Alicante se sustenta
en la profesionalidad y en el apoyo
constante a la formacién, en este sen-
tido tuvimos el placer de conocer a los
nuevos corredores y/o agentes vincu-
lados que han salido de la XVII PRO-
MOCION, 22 en total y 18 quisieron
estar presentes para recibir de manos
de Jesus Valero, Jefe de la Unidad de
Mediacion de Seguros Privados de la
Direccién General de Economia de la
Comunidad Valenciana, Mariano Her-
nanz, Vicepresidente del Colegio de
Alicante y responsable de formacion
y Rafael Sempere, Director del curso
superior, su titulo acreditativo.

El futuro ya esta aqui
En nombre de todos los alumnos tom¢
la palabra Enya Serna hija de Antonio

Serna que tuvo el honor de entregarle
su titulo en un momento cargado de
emotividad, llegan las nuevas genera-
ciones y pisan fuerte. estan bien prepa-
rados, tienen hambre, ganas y mucha
ilusion. Sabia nueva para impulsar un
sector clave en la economia nacional,
jovenes que a buen seguro demos-
trardn toda su valia. Nuevos compa-
fieros, bienvenidos al futuro. Y de un
momento cargado de simbolismo a
otro, Mariano Hernanz anuncid su
retirada como profesor del CECAS tras
19 afnos formando y trabajando con la
misma ilusién que el primer dia. Sin
embargo el Vicepresidente del Colegio
dejé un anuncio de gran calado para
la profesion y el trabajo que esta rea-
lizando el Colegio de Alicante en pos
de una formacién de calidad: para el
curso 19-20 el curso de experto en
seguros estard avalado por la UMH,
dando asi un salto de calidad de gran
calado para el conjunto de la profe-
sion.
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SALUD DENTAL VIDA DECESOS

DE DESCUENTO
EN TUS
SEGUROS 31 DE ENERO

En Asisa queremos cuidarte mas y mejor, por eso
también te ofrecemos un amplio abanico de seguros

que va mas alla de tu salud.

¥ ahora disfruta de:

= 20% de descuento en tu seguro de salud o dental,

» 25% de descuento si ademnas de salud contratas un seguro de dental, vida o decesos.
Descuento aplicable en los seguros de salud y dental

= 30% de descuento contratando los seguros de salud, dental, vida y decesos.
Descuento aplicable en los seguros de salud y dental

Er Asisa, seas particular o pyme y sean cuales sean tus necesidades, tenemos un plan para ti, ofreciéndote siempre

el mejor servicio y las mejores condiciones.

Apravecha antes del 31 de enero de 2018 y contrata el seguro' que mas se adapte a tus necesidades:

Seguro
descuento® Salud

25 SEguro
Salud
contra

3 Seguro
de descuento™ Salud

Seguro Seguro
Seguro Seguro

! Promocion wilds hasts el 31 de enerc de 2018, Descuentos aphcables sn produdios de asistenca santafia [sahud y dentalf desde wu
cormratacdny Nasta @ 1 de doernbee de 2020 Produnos imphizados &nila promaciin Asisa !"-!02’.5 100 000, Asisa Inbegra! 80000, Asisa

Irtepral 2400000, deina Prdodra, Adka Prdoirma Pl ASsa Momenio, Asesda UL Agksa Mister, Adng

ahuie], Asia ATl Asria AL Pliys, Azl

Integral PYMES, Assa FYMES, Assa FYMES Plus, Asisa estrefa, Asis3 Dental Aska Dental Famdar, Asisa Dental fRAES, Asiza Dental
FunCaomans, ASsa Dantal Farmdiar Funcionarion. Aska Wida Tranguilidad, Asica Vicls Tranguiidac Phus, Asisa Vida Mujer v Asss Decetos. Mas
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aocee A chel 20 e 100 7 y 20TE Descutndn ded 15% en 2019w did 108 en 2020.
012, Descuanto ded 15% en 2019y dal 10 en 2020

b Destumtdar el 30% en 2017 v 2008 Detcuenio det 153 e 2015y ded 170% ¢n 2020
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Dazogenio apicable en los seguros de salud y 'dental
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HOMENAJE A LOS COLEGIADOS QUE CUMPLEN SUS
23 ANOS DE COMPROMISO
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Mientras asimildbamos esta gran noti- compafifa incomparable. Gracias, mil :SIONAL DE
cia llegé el turno de reconocer a los gracias al Colegio de Alicante, una [ SE
colegiados que llevan 25 afios en el organizacién perfecta.
Colegio de Alicante, un orgullo para
todos los presentes y en especial para
el presidente del Colegio, Eusebio
Climent cuando hizo entrega de un
reconocimiento especial a Florentino
Pastor por su dedicacién y entrega a
esta profesion tan competitiva pero
también tan agradecida. De manos de
Mariano Hernanz recibieron sus dis-

Florentino Pastor,

tinciones José Ramén Vidal, Francisco presidente de ACS-
Grimalt, Fernando Mora, Salvador .

Miralles, Maria Vallés, Isidro Lopez y cv y C0|eglad0 de
Luis Toboso. _ Alicante, recibio
Finalmente, siempre hay un final, sor- ..

teo de premios y regalos... el 94, el un reconocimiento
94, el 94, el 94... pero no, no sali6 el especial por su
94 salieron muchos numeros, incluso

el 93 pero importé poco porque fue labor al frente de la

una velada maravillosa, un encuen-
tro interesante, una cena gulosa y una

Asociacion
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Eusebio Climent, cerrdé un acto en el
que se visualiz6 y se conjugé la fuerza
de los jovenes valores y la experiencia
que conforman un Colegio Unico en
toda Espafia por su trabajo al servi-
cio de los Colegiados y su profesiona-
lidad para defender y apoyar a todos
y cada uno de los profesionales de la
mediacion que sienten la fortaleza del
Colegio de Alicante a su lado. Climent
recordé que estamos ante un Cole-
gio profesional que cada dia crece en
numero de colegiados pero también
en fortaleza. El presidente agradecié la
colaboracién y el apoyo de las princi-
pales compaiiias del sector para cole-

giar a mas y mas profesionales e hizo
un llamamiento a trabajar porque cada
vez haya mds agentes exclusivos que
se sumen a este proyecto para afron-
tar los retos del futuro que ya estan en
nuestro presente.

75 afios del Colegio de Alicante

Eusebio Climent también puso en valor
el trabajo que realizan todos y cada
uno de los miembros de la junta y por
extension a todos los trabajadores del
colegio que dan lo mejor de si para
trabajar por y para todos y cada uno
de los colegiados. El afio que viene el
Colegio comenzara a preparar su 75

EUSEBIO
CLIMENT: “LO
MEJOR ESTA
POR LLEGAR”

aniversario que llegard en el 2019 lo
que viene a certificar que el Colegio de
Alicante no sélo estd en la brecha sino
que lo mejor estd por llegar y su presi-
dente lo sabe y asi nos lo transmitio.
Tras el cierre de los actos institucio-
nales llegé el turno de Pedro de los
Reyes, con un espectdculo de humor
que levanto la risas y sonrisas de todos
los presentes; La vida ya no es vida
sino se cuelga en las redes sociales.
Me gusta. Comparto. Gracias por unas
risas que siempre son bien recibidas
para recordarnos que la vida con una
sonrisa es mejor vida. Sélo hay que
ponerse.
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El 69,5% de las primas
y el 62,2% de las
polizas de multirriesgos
a junio de 2017 se
distribuyeron a través
de agentes y corredores.
Estos son los datos que
en fechas recientes ha
hecho publicos ICEA, y
que indican claramente
la preferencia de las
personas con necesidad
de asegurar su hogar por
el canal mediado

12

Dentro de los seguros No Vida, Mul-
tirriesgo ocupa una vez mds el tercer
lugar en primas, en esta ocasion con
una cuota del 20,3%, siendo Agentes y
Corredores el principal canal de distri-
bucion, con cerca de tres cuartas partes
del total emitido por estos seguros.

Y es que los espafioles siguen confiando
en agentes y corredores para cubrir los
riesgos de su hogar y de todo lo que
en él tienen, a lo que otorgan un valor
medio de casi 22.500 euros, segtn el
informe Mapa de los inmuebles asegu-
rados en Espafia elaborado por Estamos
Seguros.

De acuerdo con este trabajo, el nivel de
proteccién medio de las familias resi-
dentes en Vizcaya, Guiptizcoa, Alava y
Navarra es el mas elevado del pais. En
estos lugares, los objetos domésticos
cuentan con un aseguramiento medio
de entre 27.600 y 29.000 euros. A la
cola del ranking se sittian, entre tanto,
Burgos, Avila y Santa Cruz de Tene-
rife. En cada una de estas provincias,
el importe medio con el que se protege
el contenido de las viviendas ronda los
19.000 euros.

Los seguros de hogar cubren, ademas
de los objetos que hay en la casa, el
inmueble en si. Esta proteccion apa-
rece en las pdlizas bajo el término
“continente”. De media, la estruc-
tura y los elementos fijos de una casa
en Espafia estdn asegurados en unos
100.000 euros. Es decir, esta es la can-
tidad media con la que un propietario
protege las paredes, el techo, el suelo,

el cableado eléctrico, las cafierias, asi
como los armarios, las puertas y venta-
nas, la cerradura, la bafiera, el inodoro
o el lavabo, ante los dafios que puedan
sufrir.

Los capitales con los que se aseguran los
inmuebles también varian significativa-
mente de una provincia a otra. Asi, los
lugares donde las viviendas tienen una
proteccién mds destacada son Baleares
(164.047 euros de capital medio de
continente), Girona (128.037 euros)
y Lleida (118.095 euros). Los ultimos
puestos de la clasificacién correspon-
den a Zaragoza (83.825 euros), Astu-
rias (84.980 euros) y La Rioja (86.185
euros).

Con estas cantidades medias —es decir,
22.500 euros para el contenido y
100.000 euros para el continente— se
atienden en Espafia los desperfectos
que puede padecer una vivienda. Desde
una gotera a un incendio, pasando por
un robo o un cortocircuito.

El Mapa de los inmuebles asegurados
en Espafia ofrece también dos listados
con los municipios donde las viviendas
se protegen mejor de todo el pais. Uno
tomando como referencia el valor que
se otorga al inmueble en cuestién y el
otro en funcién de la cobertura que se
da a los objetos que hay en la casa. Los
dos rankings estan encabezados por
las tres mismas localidades: Benahavis
(Mélaga), Andratx (Baleares) y Mata-
depera (Barcelona). Estas son las pobla-
ciones donde las polizas tienen un valor
medio asegurado mas elevado.
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To TEMA DE PORTADA

Jorge Tomas

“LA POLIVALENCIA Y EL EQUIPO HUMANO SON EL
PRINCIPAL ACTIVO DE MUTUA LEVANTE”

e

Mutua Levante ha
destacado histéricamente
por la comercializacion

de productos del ramo

de Auto. Sin embargo,

tal como cuenta en esta
entrevista su director
comercial, Jorge Tomas
en los ultimos anos ha
sabido diversificar y lanzar
nuevas podlizas en ambitos
como el Hogar o en
campos especificos como
el deportivo
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¢Cudl es la posicion en el mercado de
Mutua Levante?

Actualmente podemos considerar que
nos encontramos en una posicién pri-
vilegiada, disponiendo de una amplia
red de distribucién en constante creci-
miento, una organizacion polivalente
formada por un equipo humano cua-
lificado, el cual sin lugar a dudas es el
principal activo de la entidad, ademas
de superar considerablemente los mér-
genes establecidos por Solvencia II y
que nos permite afrontar el futuro con
optimismo y tranquilidad.

El hecho de ser una entidad domici-
liada fuera de las grandes capitales,
ées una ventaja o un inconveniente?
La respuesta es clara, las nuevas tecno-
logias reducen distancias y en conse-
cuencia acercan a personas y Sservicios,
permitiendo a las compafifas de nuestro
tamafio poder competir en igualdad de
condiciones frente a otras de dimen-
siones mayores, siendo secundario la
ubicacién en grandes capitales, aun-
que actualmente disponemos oficinas
en capitales como Valencia, Alicante y
Albacete.

¢Cudles son los productos que mas
peso tienen en su cartera de negocio?
Desde siempre el producto autos ha
sido el de mayor peso y en el cual
estamos especializados, siendo muy
valorado y reconocido entre nuestros
clientes y mediadores, siendo un pro-
ducto en constante adaptacion al actual
entorno competitivo y al que en los ulti-
mos aflos se han incorporado nuevos
canales de distribucion, situacién que
provoca que constantemente enfoque-
mos nuestros esfuerzos en incrementar
la calidad y personalizacién del mismo.
Destacar la disposicion del resto de
productos, especialmente el nuevo pro-
ducto de hogar recientemente comer-
cializado junto con el producto acci-
dentes deportistas, los cuales estan
teniendo una magnifica acogida y venta
entre red de mediacion y cliente final.
El pasado mes de marzo Mutua
Levante comercializé su nuevo pro-
ducto de Hogar. ¢{Cudles son sus prin-
cipales novedades?

El nuevo producto de hogar contempla
la totalidad de novedades presentes en
el mercado, destacando principalmente
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la eleccion de las garantias a decision y
necesidad del cliente y desestimando la
comercializacién de productos cerrados
y dando opcién por tanto a la confec-
cién del producto a medida.

Como novedades del producto resulta
un tanto dificil enumerarlas, aunque
por su importancia destacar desde las
bésicas, pasando por las de ampliacion
de fendmenos atmosféricos incluyendo
filtraciones y goteras, incremento de
limites para drboles y plantas de jardin,
dafios accidentales, mayores capitales
en R. Civil, ruina del edificio, dafios
estéticos al continente/ contenido, asis-
tencia hogar con servicio de desatascos,
reparacion de electrodomésticos, mdvi-
les, tablets, junto con asistencia infor-
matica remota y a domicilio entre otras.
¢Tienen previsto realizar otras mejo-
ras en su oferta de productos?
Disponemos de un departamento espe-
cifico destinado al estudio y actua-
lizacién de productos, considerando
esta tarea como una de las principales
prioridades de la entidad, actuando a
modo de observatorio de mercado y de
nuevas opciones de comercializacion,
que junto con el debido asesoramiento
de la red de distribucion persiguen la
adecuacion a la necesidad del cliente
y pretendiendo conseguir la satisfaccion
del mismo, contando al mismo tiempo
con partners de primer nivel y que en
mayor medida garantizan la calidad del
servicio.

Mutua Levante ha apostado en los
ultimos afios por explorar nichos
de negocio especializados, como las
polizas dirigidas a ciclistas o runners.
¢Van a seguir ahondando en esta
estrategia?

Efectivamente, desde hace algunos afios
disponemos de productos especificos
para ciclistas y runners, recientemente
actualizados en base a la demanda de
clientes y los cuales contemplan nue-
vas garantias y servicios que permiten
afrontar la practica de estos deportes
con garantia mds amplias.
Adaptandonos a la evolucién de las
distintas practicas, se han unificado en
running/ trekking y triathlon, dispo-
niendo de diversas opciones de contra-
tacion en base a las necesidades, desde
garantias basicas hasta las mds deman-
dadas, como incapacidad y hospitali-
zacion por accidente, infarto de mio-
cardio, asistencia sanitaria, gastos por
salvamento y rescate hasta 4.000 euros
y robo/dafios a la bicicleta entre otras.
Una de las mejoras que han imple-
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mentado en su servicio al cliente es
la app “Mi Mutua”. ¢Estan satisfechos
con la acogida que ha dispensado el
mutualista?

Efectivamente, MUTUA LEVANTE ha
sido pionera en la disposicién de un app
enfocada al cliente, complementada con
el “portal del cliente”.

Ambas permiten facilitar la informacién
necesaria sobre las condiciones contra-
tadas, situacion de recibos y un sinfin
de gestiones, estando previsto continuar
implementando nuevas funcionalida-
des que contribuyan a la adaptacién al
entorno digital.

Destacar también el reciente lanza-
miento de la app de asistencia en viaje
la cual facilita considerablemente la
solicitud de prestacién de servicio.

¢El futuro pasa por una adaptacion al
entorno digital?

Buena pregunta y de facil respuesta, es
decir, es obvio que nos encontramos en
un momento de constante transforma-
cién digital, tanto a nivel de empresas
como de particulares, por lo que sin
duda alguna forma parte del futuro o
mejor dicho ya es presente.

¢Qué otros servicios ponen a disposi-
cién de sus asegurados?

Destacar que independientemente de
las nuevas tecnologias, productos y
demas que puede ofrecer una compaiia
de seguros, MUTUA LEVANTE se carac-
teriza y a la vez se diferencia por la dis-

posicién de un equipo humano, profe-
sional, polivalente y con clara vocaciéon
de servicio, cualidades que nos diferen-
cian y que son dia a dia mds apreciadas
por el usuario.

En este contexto, cqué papel debe
jugar la red de mediacion de la
mutua?

Sin lugar a dudas el papel del media-
dor es incuestionable, siendo conside-
rado como prioritario y necesario, for-
mando parte fundamental del proceso
de asesoramiento, venta y post venta,
demostrando lo mencionado con la
clara apuesta de potenciacion de nues-
tra red de distribucion, consiguiendo un
vinculo necesario compaiiia y mediador.
¢Cudl es la implantacion de Mutua
Levante en cuanto a su red de media-
cion?

La implantacién de la red de distribu-
cién se concentra en Comunidad Valen-
ciana, aunque en los tltimos afios se ha
visto incrementada con presencia en
diversas provincias limitrofes.

¢Qué acciones tienen programadas
de cara a la formacién continua de
los mediadores que trabajan con la
entidad?

Tenemos previsto celebrar jornadas en
los distintos Colegios de Mediadores
con los que mantenemos protocolos de
colaboracion, tratando temas diversos
como la IDD, formacién presencial de
productos, etc.
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LA DGSFP ASUME LAS DIRECTRICES DE EIOPA
SOBRE SUPERVISION DE EMPRESAS DE SEGUROS

El pasado 21 de noviembre Direccién
General de Seguros y Fondos de Pen-
siones emitié una resolucién por la
que hace suyas y da publicidad al texto
en espafiol de las Directrices de la
Autoridad Europea de Seguros y Fon-
dos de Pensiones de Jubilacion sobre
la facilitaciéon de un didlogo efectivo
entre las autoridades competentes que
supervisan las empresas de seguros y
los auditores legales y las sociedades
de auditoria que efectian la auditoria
legal de tales empresas.

De conformidad con el articulo 16 del
Reglamento UE 1094/2010 del Parla-
mento Europeo y del Consejo, de 24
de noviembre de 2010, por el que se
crea una Autoridad Europea de Super-
visién (Autoridad Europea de Seguros
y Pensiones de Jubilacion), se modi-
fica la Decisién niumero 716/2009/
CE y se deroga la Decision 2009/79/
CE de la Comisidn, y dentro de las fun-
ciones que se le atribuyen, la Autori-
dad Europea de Seguros y Fondos de
Pensiones de Jubilacién (en adelante
AESPJ) emitio el 2 de febrero de 2017
las Directrices sobre la facilitacion de
un didlogo efectivo entre las autori-
dades competentes que supervisan las
empresas de seguros y los auditores
legales y las sociedades de auditoria
que efectian la auditoria legal de tales
empresas.

Estas Directrices se han emitido por

la AESPJ de acuerdo con el articulo
12.2 del Reglamento (UE) 537/2014
del Parlamento Europeo y del Con-
sejo, de 16 de abril de 2014, sobre los
requisitos especificos para la audito-
ria legal de las entidades de interés
publico y por el que se deroga la Deci-
sién 2005/909/CE de la Comisidén,
teniendo en cuenta las practicas de
supervisién actuales en lo que atafie a
la comunicacion entre las autoridades
competentes que supervisan las enti-
dades de seguros y reaseguros en la
UE y el Espacio Econémico Europeo y
los auditores legales y las sociedades
de auditoria de las entidades de segu-
ros y reaseguros supervisadas.

En virtud de lo dispuesto en el articulo
111.2 de la Ley 20/2015, de 14 de
julio, de ordenacion, supervision y sol-
vencia de las entidades aseguradoras
y reaseguradoras, la DGSFP resuelve
hacer suyas las Directrices sobre la
facilitacion de un didlogo efectivo
entre las autoridades competentes que
supervisan las empresas de seguros y
los auditores legales y las sociedades
de auditoria que efecttian la audito-
ria legal de tales empresas, emitidas
por la Autoridad Europea de Seguros
y Fondos de Pensiones de Jubilacion,
de acuerdo con el articulo 16 del
Reglamento UE 1094/2010, de 24 de
noviembre, que seran aplicables a par-
tir del 31 de mayo de 2017.

OBLIGACION DE INFORMAR SOBRE LOS PRODUCTOS PARA LA JUBILACION

La Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones obligard a las com-
pafifas a informar de forma proactiva a sus clientes sobre los riesgos que
asumen cuando contratan productos de ahorro para su jubilacién con renta-
bilidades ligadas a los actuales bajos tipos de interés. Este anuncio se produjo
en el marco del XXIV Encuentro del Sector Asegurador que el pasado mes de
noviembre organizd Deloitte con la colaboracién de Mapfre y el diario ABC,
y fue realizado por Sergio Alvarez, director general de Seguros y Fondos de
Pensiones, que advirtié que se incluirdn los seguros de rentas vitalicias con
valores de rescate en funcion del valor de los activos en el ambito de aplica-
cion del Reglamento de PRIIPS que entrard en vigor el préximo 1 de enero
de 2018.

16




Mutua
Levante

SEGUROE

Navidad'ii201 7

U —————————— LS SRS P ,

Protegemos
el lugardonde | 7, 4
nacen tus recuerdgss 2o

SeguroHogar

%

'lth_— T i s el

3
: 2 e ek =

- BRI e e
] Syl
i, ki b
o 5

965 549 724 / www.mutualevante.com ! A




F?X‘ITﬂ D

Después de tres intensas
jornadas formativas los
alumnos del curso de
formacion en siniestros
del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Valencia recibieron los
diplomas que acreditan
que han completado su
formacion de manera
satisfactoria

18e

Los diplomas fueron entregados por
José Vicente Grau, vocal de Formacién
de la junta de gobierno del Colegio, y
por Sergio Villar, director ejecutivo de
Risk Consulting y responsable del curso,
quien conversé con MEDIADORES DE SEGU-
ROS en torno a esta exitosa iniciativa.

¢Cudles son los objetivos que se per-
siguen con este curso?

Por un lado, desde el punto de vista
tedrico, fortalecer los conocimientos
técnicos y juridicos del ambito asegu-
rador propios de un departamento de
siniestros; y por otro lado desde una
visién mas practica dotar al encargado
de gestién de siniestros de las herra-
mientas necesarias que resuelvan efi-
cazmente sus contigencias y conflictos
que pudieran surgir en el transcurso de
su tramitacion. En definitiva, conseguir
una mayor efectividad y rapidez en la
resolucion de los siniestros.

¢Coémo valora la respuesta de los pro-
fesionales al curso?

Muy positiva. La actitud y la participa-
cién activa de los alumnos son funda-
mentales para sacar partido a una for-
macion, y han estado muy motivados
en cada momento y en cada tema tra-
tado durante el curso.

¢Qué importancia le da a la convoca-
toria por parte del Colegio de Valen-
cia de este curso?

El éxito de convocatoria es indiscutible.
Es la primera edicién de este curso y
semanas antes de comenzar ya tenia-
mos completado el cupo de alumnos.

Ha sido fundamental la difusién por
parte del Colegio para obtener este
éxito de participacion.

¢La amplitud de la cadena de valor
en un siniestro hace mas compleja su
resolucién?

Desde luego. Las nuevas tecnologias,
la digitalizacién y las estrategias de las
aseguradoras a la hora de liquidar los
siniestros influyen directamente en la
complejidad de su gestion por parte del
mediador.

¢Qué tipo de conflictos suelen ser los
mas habituales en un siniestro?

Pues aunque parezca que son las valo-
raciones de dafos, estas son las menos
comunes. Las mayores discrepencias
surgen de la interpretacién y aplicacién
juridica de la pdliza, y consecuente-
mente en las coberturas de la misma,
hecho que muchas veces es ciertamente
ambiguo o no todo lo claro que se
debiera, incurriendo en muchos casos
en conflictos por incumplimiento con-
tractual de la aseguradora.

¢Cudl es la asignatura pendiente de
la mediacion en cuanto a la solucion
de siniestros?

Lo que no cabe duda es que un buen
mediador conoce perfectamente el con-
tenido juridico de la pdliza y el proce-
dimiento interno con la Aseguradora
cuando se produce un siniestro, pero si
veo necesaria una mayor formacién téc-
nica y es ahi donde entramos nosotros,
para proporcionar recursos propios de
resolucion a la mediacién a través de
nuestro conocimiento técnico.



COMO APOYARAUN
ACCIDENTADO DE TRAFICO
DESDE EL PUNTO DE VISTA
SANITARIO. JORNADA EN
ALICANTE Y CASTELLON

El pasado 18 de octubre
el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante, junto a ASAPCV,
organizé la jornada “Cémo
apoyar a un accidentado de
trafico desde el punto de
vista sanitario”. Su objetivo
principal fue difundir entre
los mediadores de seguros
y profesionales del sector
el procedimiento que se ha
de seguir para una correcta
atencion a un accidentado
de trafico tras el sinies-
tro, la cual tal y como se
coment6 ayuda a un mejor
servicio al asegurado y un
menor tiempo de espera en
los tratamientos sanitarios,
lo que ayuda a evitar un
mayor numero de secue-
las a causa de la espera.
Esther Ponsoda, vocal de
la comision de jornadas
del Colegio, presentd la
jornada, ante un aforo casi
completo en la sala, impar-
tida por la Asociacién de
profesionales de la sanidad
privada de la Comunidad
Valenciana. Antonio Fer-
nandez de Palencia, secre-

tario y letrado de la aso-
ciacion, y Francisco Mas,
doctor en dafio corporal y
miembro de la junta direc-
tiva de ASAPCV, fueron los
ponentes de esta jornada,
que desperté “un notable
interés” entre los colegiados
y ayudo a resolver muchas
dudas sobre este tema tan
importante en la salud de
las personas después de
tener un accidente de tra-
fico. Las clinicas adscritas al
convenio donde se pueden
dirigir los pacientes después
de un accidente, muchas de
ellas asociadas a ASAPCV,
o el procedimiento para
dirigir al asegurado a los
centros fueron algunos de
los temas abordados en el
acto, ademas de los plazos y
documentacion necesaria, el
seguimiento al paciente y la
importancia de acudir a una
clinica para evaluar al acci-
dentado. Este tipo de jorna-
das estan teniendo mucho
interés entre los mediado-
res, y posiblemente en breve
se procederd a una nueva
jornada para el colectivo.

RIESGOS Y OPORTUNIDADES
PARA LOS MEDIADORES DE
SEGUROS DE CASTELLON

El 29 de noviembre Intedya realizé una presentacién
del Sistema de Gestién Compliance UNE 19601 para el
Sector de las Corredurias de Seguros, en vigor desde el
pasado dia 18 de mayo de 2017 impartida por Vicente
Ferndndez, director de Intedya, y Celeste Montera, con-
sultora.

La Diligencia Debida de los Mediadores de Seguros y el
Compliance en el sector de las Corredurias de seguros
no es una mera opcion sino un elemento esencial de
control interno para hacer frente, no sélo a la respon-
sabilidad penal de las personas juridicas consagrada en
el art. 31 bis del Cdodigo Penal, sino que se erige como
una herramienta de garantia de continuidad y desarro-
llo sostenible del negocio de la Mediacién y Corredurias
de Seguros, dado que una de las condiciones esencia-
les para ejercer como corredores de seguros es carecer
de antecedentes penales, por lo que el Compliance para
los profesionales del sector es esencial y no una mera
opcion.

La sesidn formativa versé sobre los riesgos y oportuni-
dades que supone para el sector la nueva legislacion en
materia de Responsabilidad Penal de las Personas Juri-
dicas. Se hizo hincapié en la concienciacién del sector
de la mediacion de seguros en relacién con la responsa-
bilidad de las personas juridicas, al mismo tiempo que
se ha informado de cémo podria contribuir un sistema
de Compliance al reforzamiento del programa de control
interno, y con ello disminuir los riesgos de una organi-
zacion. Se dio respuesta a cuestiones como el significado
de la diligencia debida y si es asegurable la responsabi-
lidad penal de las personas juridicas. También se acla-
raron conceptos como el Compliance o las implicacio-
nes de proteccién asegurable o no que supone el nuevo
marco legal de responsabilidad penal de las empresas.
La jornada fue presentada por el presidente del Colegio,
Antonio Fabregat.
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El seguro de hogar es uno
de los mas importantes
dentro de No Vida y,

a su vez, cuenta con

un elevado nimero de
reclamaciones. Con el

fin de evitarlas Ignacio
Beneyto ofrece en este
articulo una serie de
recomendaciones de

alto interés para los
mediadores profesionales
que comercializan este
tipo de productos
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EL SEGURO DE HOGAR
Y SU PROBLEMATICA

Ignacio Beneyto Feliu
Abogado. Titular de Beneyto Despacho Juridico

El seguro de hogar se sitia en el pri-
mer puesto dentro de los seguros
multirriesgos y como uno de los mas
importantes dentro de los seguros no
vida. Conforme a las estadisticas que
publica anualmente la DGS, las recla-
maciones del ramo de multirriesgo
en general, suponen mas de un tercio
del total de las reclamaciones formu-
ladas. Esta importancia dentro de los
distintos ramos y el elevado ntimero
de reclamaciones nos da una idea de
la conflictividad existente entre las
aseguradoras y asegurados en este
tipo de seguro e indirectamente con la
mediacion de seguros.

Una de las dudas generalizadas entre
los consumidores, respecto al seguro
de hogar, se encuentra en si es obliga-
torio o no un seguro de hogar con la
concesiéon de hipoteca. Se debe pre-
cisar que el Unico seguro obligatorio
es el de incendios y solo en determi-
nadas circunstancias (para el caso de
que la entidad bancaria quiera titula-
rizar la hipoteca). Sin embargo, las
entidades bancarias aprovechan dicho
desconocimiento para “obligar” a los
clientes a suscribir distintos tipos de
seguros (hogar, de vida, de desem-
pleo, ..), pero lo que no dicen es que
se puede contratar con quién quiera el
cliente.

Con la nueva Ley Hipotecaria que
entrard en vigor el proximo afo se
prohiben las ventas vinculadas, es
decir, aquellas que obligan al consu-
midor a aceptar una serie de produc-
tos financieros como condicién para
obtener la hipoteca. Sin embargo,

se permitird que la entidad ofrezca
al cliente la posibilidad de contratar
algun producto (seguro de hogar, de
vida...) a cambio de ofrecerle una
mejora en las condiciones del prés-
tamo (rebaja del tipo de interés, ...),
lo que se conoce como ventas combi-
nadas. Con su entrada en vigor, las
entidades financieras tendran que
ofrecer al consumidor, como medida
de transparencia obligatoria, alterna-
tivas en diferentes presupuestos: con
o sin productos asociados.

Una vez contratado el seguro, el tipo
de reclamaciones que suelen darse
son extremadamente dispares, pero
se suelen centrar en la valoracién del
continente y contenido, las coberturas
y sus exclusiones y la valoracién del
siniestro.

En cuanto a la valoracién del conti-
nente y contenido, para evitar dupli-
cidades y reducir costes innecesarios
deberia comprobarse la pdliza comu-
nitaria (en el caso de construcciones
en régimen de propiedad horizontal)
y tener en cuenta estas circunstan-
cias para la contratacién del conti-
nente a valor total o a primer riesgo.
Debe recordarse que en la Comu-
nidad Valenciana es obligatorio la
suscripcion de seguro para los ele-
mentos comunes del edificio contra
el riesgo de incendios y por dafios a
terceros (art. 30 de la Ley 8/2004, de
la vivienda de la Comunidad Valen-
ciana). También resulta muy préctico,
si es viable, la contratacion del seguro
de hogar con la misma aseguradora
que el comunitario.



Resulta muy importante la correcta
valoracion de la suma asegurada para
evitar la aplicacién de infraseguro,
sobreseguros, reglas de proporcionali-
dad, de equidad, etc.

En cuanto a las coberturas resulta
imprescindible analizarlas y conocer
claramente las mismas, para que el
asegurado las conozca y evitar sorpre-
sas en el futuro, especialmente cudles
son las garantias expresamente exclui-
das.

Un problema habitual de conflicto
suele ser el robo. La préactica tota-
lidad de las compafiias diferencian
entre el robo (robo con fuerza en las
cosas y violencia e intimidacién sobre
las personas) y el hurto (apropiarse
de lo ajeno con animo de lucro, pero
sin “fuerza” ni “violencia e intimida-
cién”) y es frecuente el rechazo del
siniestro si no se acredita el robo.
Cada vez son mads frecuentes los lla-
mados “robos limpios”, aquellos en
los que los ladrones abren la puerta
sin dafos a la cerradura (a través de
técnicas rdpidas como el “bumping” o
la “ganzia manipulada”). Estas técni-
cas cada vez mas extendidas, a pesar
de ser robos desde el punto de vista
del Cédigo Penal (por la utilizacién de
“llaves falsas”), al no dejar rastro sue-
len considerarlos como hurto por las
aseguradoras y, en la mayoria de los
casos, rechazarlos. Con tal de prevenir
esta exclusion resulta imprescindible
conseguir bien a través de la Policia
bien a través de un perito experto la
utilizacién de estas técnicas para su
posterior consideracién como robo.
Otro aspecto a tener en cuenta son

los dafios por agua porque encabezan
el ranking de los siniestros mas fre-
cuentes en los seguros de hogar, supo-
niendo casi la mitad de los distintos
tipos de siniestros. Por tanto, la cober-
tura en este tipo de siniestros deberia
ser lo mds amplia posible.

Como criterio general, ante el rechazo
de la cobertura conviene acudir, pre-
viamente a la via judicial, al SAC
(Servicio de Atencion al Cliente) o al
Defensor del asegurado, en caso de
que dispongan, dado que son gratui-
tas y aunque no son muy rapidas en
su resolucion ni tampoco son vincu-
lantes para la aseguradora (aunque
suelen acatarlas) pueden evitarnos
la via judicial. Sin embargo, la recla-
macién posterior frente a la Direcciéon
General de Seguros, ademas de resol-
verse con mucha demora, no suele ser
demasiado efectiva, teniendo en con-
sideracién que en muchas ocasiones
se alude a su falta de competencia por
la valoracién probatoria, derivando la
misma a la via judicial.

Con respecto a los siniestros de gran
envergadura, tales como el robo con
graves dafios, deberia siempre con-
tratarse por parte del asegurado los
servicios de un perito especializado
que recoja correctamente el alcance
y valoracion de los dafios, asi como
recopilar y estar en posesion de todas
las pruebas necesarias para evitarnos
futuros problemas con la aseguradora.
Por tanto, teniendo en cuenta lo
habitual de este seguro y el elevado
numero de reclamaciones debe extre-
marse la precaucion a la hora de su
contratacion.

“Teniendo

en cuenta lo
habitual de

este seguro y el
elevado niimero
de reclamaciones
debe extremarse
la precaucion

a la hora de su
contratacion”
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Los Colegios Profesionales
de Mediadores de
Seguros de la Comunidad
Valenciana responden

a los clientes de sus
colegiados de manera
efectiva gracias al
servicio de atencion al
cliente que incluye la
figura del Defensor del
Asegurado

El servicio, ofrecido por Goméz-Te-
jedor Abogados facilita asi una aten-
cién integral a las necesidades del
Colegiado y también a los asegurados,
en cuanto a la existencia de una via
de solucion a las eventuales quejas o
reclamaciones que puedan surgir como
consecuencia de su actividad profe-
sional, garantizando la cobertura de
cualquier incidencia sin necesidad de
acudir a medios externos para la reso-
lucién de conflictos.

Todo ello tiene una clara finalidad:
facilitar y agilizar la labor de los cole-
giados, ofreciendo unas prestacio-
nes complementarias que ademas no
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LAMEDIACION RESPONDE

excluyen los demds medios legales pre-
vistos para la tramitacién de reclama-
ciones nacidas en el seno de un Con-
trato de Mediacion.

Una figura legal

La figura del Defensor del cliente se
crea con la promulgacion de la Orden
ECO 734/2.004 de 11 de marzo, que
regula esta figura, y desde ese mismo
momento el Colegio de Mediadores
ofrece a sus colegiados este servicio,
habiendo confiado desde su inicio en
José Vicente Gomez Tejedor para ocu-
par ese cargo.

La mayor parte de Mediadores de
Seguros emplean el potencial de este
servicio, adscribiéndose al mismo con
la finalidad de ofrecer a sus clientes
una figura objetiva e imparcial que
pueda valorar la existencia de una ade-
cuada gestion o un incumplimiento de
los deberes propios del mediador con
la emisién de los oportunos dictame-
nes. Puesto que entendemos que en la
figura del Mediador es fundamental la
relacién de confianza que existe con
sus clientes, este servicio no hace sino
reforzar esta caracteristica, ayuddn-
doles a poder ofrecer una figura que
ofrezca una opinion legal acorde con
nuestro ordenamiento juridico.

Segun José Vicente Gomez Tejedor,
socio-director de Goméz-Tejedor
Abogados, “una adecuada atencién
al cliente no hace sino reforzar esta
confianza y resulta fundamental para
respaldar la figura del Mediador de
Seguros como referente en la gestién

de un sector tan sensible como el ase-
guramiento de los riesgos mdas impor-
tantes que puede sufrir una persona en
su desarrollo vital”.

La tramitacion, la queja mas usual
Las quejas mas habituales son las rela-
tivas a la inadecuada tramitacién de
siniestros, que se traducen en la no
obtencién de una solucién satisfactoria
por parte de la compafifa al asegurado
y la inadecuada gestién en el alta y
baja de las distintas pdélizas contrata-
das, lo que conlleva el pago de varias
polizas con idénticas coberturas en dis-
tintas compafiias aseguradoras o bien
el pago de una pdliza cuya contrata-
cién ya no se deseaba. Sin embargo la
baja siniestralidad que existe, asi como
de resoluciones que dictaminen negli-
gencia por parte de los mediadores,
evidencia un nivel de profesionalidad
excelente.

Para Gémez Tejedor, “sin duda la
existencia de un medio extrajudicial,
con los caracteres de objetividad e
imparcialidad, como lo es la figura del
Defensor del Cliente, ofrece una alter-
nativa para mediadores y asegurados
para evitar posibles conflictos, sobre
todo en via judicial, y obtener una res-
puesta fundada en derecho acerca de
las controversias que puedan surgir
evitando asi los gastos y molestias que
suponen otras vias de resolucion de
conflictos mostrdndose como un medio
eficaz para zanjar las incidencias que
surgen en el contexto de la mediacion
de seguros”.



Dir, territorial Levante y Baleares de Liberty

“NOS GUSTARIA SER LA COMPANIA
FAVORITA DE LOS MEDIADORES”

Liberty y el Colegio de Valencia
renovaron su protocolo de colabo-
racion el pasado 3 de noviembre en
un acto en el que comparecieron
Francisco Fons, director territo-
rial Levante y Baleares de Liberty,
y Ménica Herrera, presidenta del
Colegio de Valencia.

¢Coémo valora la reciente renova-
cion del protocolo de colaboracion
con el Colegio de Valencia?

Nuestra colaboracion con el Colegio
de Mediadores de Valencia se viene
renovando anualmente desde hace
muchos afios, y para nosotros sig-
nifica continuar colaborando con el
Colegio en todas las actividades que
promueve en favor de la Mediacién.
Tenemos objetivos comunes y por
tanto la valoracién es muy positiva.
¢Qué tipo de actividades van a rea-
lizar en virtud de este convenio
durante el préximo afio?

Dos veces al afio nos reunimos con la
Direccién del Colegio para planificar
las diferentes actividades que pro-
mueve la Institucion, entre las que la
de formacion es quiza con la que nos
sentimos mas identificados y en la que
podemos aportar mas a los mediado-
res. Ademads, colaboramos en la difu-
sion de las actividades que programa
el Colegio, y nos sentimos muy com-
placidos de nuestra participacion en
Forinvest, en la cena de la Patrona y

en cuantos eventos podamos colabo-
rar activamente.

¢La mediacion es un canal priorita-
rio para Liberty?

Yo dirfa que es “El” canal prioritario
para Liberty, no sélo por ser el de
mayor volumen en nuestra compaiiia,
sino porque pensamos que el futuro
del sector pasa inevitablemente por
este canal, que aporta a los clientes un
asesoramiento profesional como nin-
gln otro puede hacerlo. Es labor de
todos dar a conocer a la sociedad el
valor afladido que aportan los media-
dores y por eso desde nuestra entidad,
y en colaboracion con el Colegio, que-
remos apoyar a este colectivo en su
desarrollo profesional.

¢Qué objetivos han establecido en
cuanto al desarrollo del canal?
Nuestro objetivo es hacer que los
mediadores se sientan comodos en
Liberty mediante su activa participa-
cion en las decisiones de la empresa.
Tenemos un departamento denomi-
nado Experiencia del Mediador, que
constantemente recoge sus inquie-
tudes, opiniones y sugerencias para
mejorar cualquier aspecto relacio-
nado con su trabajo y un Consejo Ase-
sor compuesto por mediadores, que
periddicamente se retine con la Direc-
cién de la Compatfifa para contribuir
al desarrollo estratégico del negocio.
Nos gustaria ser la compaififa favorita
de los mediadores.

RENQGVACION
DEL PROTOCOLO
ENTRE MUTUA DE
PROPIETARIOS Y
EL COLEGIO DE
ALICANTE

Mutua de Propietarios renueva su
confianza en el Colegio de Alicante
mediante la renovacién del convenio
de colaboracién un afio més. Un conve-
nio rubricado en el Colegio de Alicante
por José Joaquin Sanchez, delegado
de Levante de Mutua de Propietarios y
Eusebio Climent Presidente del Colegio
de Alicante.

Desde Mutua de Propietarios, tanto
el delegado de Levante, José Joaquin
Sanchez, como David Sanchez, Ase-
sor de Negocio de Alicante y provin-
cia, han valorado muy positivamente
la colaboracién y el apoyo al Colegio
de Alicante en su compromiso con la
formacion continua de colegiados y la
defensa de los intereses de los mismos.
Por su parte Eusebio Climent ha agra-
decido a Mutua de Propietarios la
confianza que depositan en el Colegio
de Alicante, una confianza, segin ha
asegurado, que nos hace trabajar con
mas determinacion para situar y defen-
der la profesionalidad de todos y cada
uno de los colegiados en un sector que
necesita personas cada dia mas profe-
sionales y mejor formadas para afron-
tar los retos que ofrece un sector tan
competitivo como el de los seguros.
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La XI ediciéon del Foro Internacional

del Seguro de Forinvest empieza a ser
una realidad. El pasado 7 de noviem-
bre Feria Valencia acogié la presenta-
cion a las entidades aseguradoras del
evento, que tendra lugar los dias 7y 8
de marzo de 2018.

Alejandro Roda, director del certamen,
actud como anfitrién y destaco el papel
del Foro Internacional del Seguro en
Forinvest, asi como la relevancia del
sector asegurador en el crecimiento
que, afio tras afio, ha experimentado el
certamen.

A continuacién Antonio Fabregat, pre-
sidente del Consejo de Colegios Profe-
sionales de Mediadores de Seguros de
la Comunidad Valenciana y del Cole-
gio de Castellén anuncié el lema esco-

“LOS LIiDERES

gido para esta undécima edicién, que
es “Los lideres y los retos”. Fabregat
también avanzo que los contenidos del
Foro girardn en torno a las novedades
legislativas derivadas de la transposi-
cién de la IDD, los modelos de negocio
sostenibles o los nuevos requisitos de
formacion.

Ademds de Fabregat, intervinieron en
el acto asistido Vicent Soler, conseller
de Hacienda y presidente de Forinvest
y Francisco Alvarez, director general
de Economia. Soler destaco “el papel
fundamental del seguro” en la conso-
lidaciéon del certamen, que es “el mas
importante de Espafia en el dmbito de
la mediacién de seguros”. Soler tam-
bién definié Forinvest como “un lugar
magnifico para intercambiar ideas y

CEPYME

Y LOS RETOS”,
LEMA DEL XI FORO
INTERNACIONAL

f DEL SEGURO DE
. FORINVEST

tomar decisiones desde la experiencia
compartida”. El Foro Internacional del
Seguro contd el afilo pasado con 34
expositores del sector y mds de 1,600
visitantes relacionados con el mundo
del seguro.

Por su parte, Francisco Alvarez rei-
vindicé la labor social del seguro y su
caracter de servicio financiero, subra-
yando que “Forinvest es importante
para la administracién autonémica, asi
como la participacion del sector asegu-
rador también”.

Al acto asistieron numerosos repre-
sentantes del sector asegurador valen-
ciano, ademas de los presidentes de los
colegios de mediadores de Alicante y
Valencia, Eusebio Climent y Modnica
Herrera.

EL COLEGIO DE ALICANTE
PARTICIPA EN LA ASAMBLEA DE

Cepyme modifica sus Estatutos para abarcar el espacio auto-
ndmico que no cubre ahora CEPYMEVAL. La asamblea general
de CEPYME Alicante, celebrada en la sede conjunta, ha tomado
por unanimidad el acuerdo de convertirse en autondmica, llega
a la conclusién de que no existe una Confederacion que esté
especializada en la defensa de los intereses de las PYMES de
la Comunidad Valenciana, ya que la CEV pretende ser la enti-
dad autondmica que defienda a todas, pero no a las PYMES de
forma especifica. La reunién ha contado con la presencia de
Eusebio Climent Mayor, Presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante y miembro de la Asamblea
de la Confederacion.
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7o TEMA DE PORTADA

CRISTALBOX Y

EL COLEGIO DE |
VALENCIA SEGUIRAN
COLABORANDO UN
EJERCICIO MAS

El Colegio profesional de
Mediadores de Seguros de
Valencia y Cristalbox SL
mantendran su colabora-
cién tras la renovacion del
protocolo de colaboracién
mediante el que se ofrece a
los colegiados un completo
plan de actos y jornadas for-
mativas, ademas del desa-
rrollo de otros proyectos de
interés para ambas partes.
La renovacién del conve-
nio fue rubricada en las
instalaciones colegiales por
Moénica Herrera, presidenta
del Colegio de Valencia,
y por Oscar Castillejo, en
representacidon de Cris-
talbox SL, que subrayéd su
deseo que “esta relaciéon
comercial contintie en el
tiempo”

Castillejo traslado a la
presidenta del Colegio de
Valencia las impresiones
de Javier Celaya, director
general de la firma, que

asegurd que “para Cristal-
box es una satisfaccion y
nos ilusiona especialmente
porque estamos alineados
con los mediadores en satis-
facer las necesidades de sus
clientes con la méxima cali-
dad de servicio, haciendo
un especial esfuerzo en el
trato personalizado que
consideramos el gran valor
de este colectivo, asi como
el compromiso con la cali-
dad”.

Celaya también puso en
valor el nuevo eslogan de
la empresa “yo elijo un pro-
fesional” con el que, en su
opinién, “queremos poner
de manifiesto la importan-
cia del trato profesional de
nuestro negocio, y que es
perfectamente compatible
con el negocio del sector
asegurador y espacialmente
con la mediacién en el que
es tan importante el trato
profesional y personal”.

VISITA
INSTITUCIONAL DEL
NUEVO DIRECTOR
DE LA SUCURSAL DE
REALE AL COLEGIO
DE CASTELLON

o wm o OUTENUNAL

Y DE MEDIDGRES
L ‘ DE SEQURGS
DE CASTELLOW

El pasado 28 de noviembre el presidente del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de Castelldn,
Antonio Fabregat recibid en las instalaciones colegia-
les a Daniel Izquierdo, nuevo director de la sucursal de
Reale en Castellon en sustitucion de Pilar Monrds, que
ha alcanzado su jubilacién.

Con esta reunién Reale ratificé la colaboracién que
desde hace afos viene manteniendo con el Colegio y
que esta resultando muy positiva fundamentalmente
en las areas de formacion y de informacién, algo que
se quiere seguir manteniendo e incrementando. Ade-
mas, Reale también es una compaiiia que ha colabo-
rado activamente en el desarrollo de la profesion con
el Consejo General.

Ambas partes reconocieron la figura de Pilar Monrds,
que durante tantos afios ha dirigido ejemplarmente la
sucursal hasta situarla en un lugar de maxima prefe-
rencia profesional como lo demuestra recibir los pre-
mios de la mediacidon los afios 2008 y 2012.
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Director territorial de ARAG

“CON ESTE CONVENIO )
REFORZAMOS NUESTRA UNION”

Monica Herrera, presidenta
del Colegio de Valencia,
y Juan Dueias, director
territorial de Arag, rubri-
caron el nuevo convenio
de colaboracidon que unira
a ambas partes durante el
proximo ejercicio, sobre el
que hablamos con el repre-
sentante de la entidad.

¢Qué diagndstico hace del
estado del convenio?
Llevamos varios afios cola-
borando con el Colegio de
Mediadores de Seguros de
Valencia y siempre hemos
mantenido una relacion muy
estrecha y positiva. Con este
convenio reforzamos esta
union y la institucién nos da
la oportunidad de comuni-
car a los colegiados todas las
posibilidades de colabora-
cién de ARAG.

¢En qué se va a concretar
esta colaboracion?
Pondremos el foco nueva-
mente en la formacion a
la mediacion. Se trata de
formacion especifica sobre
cambios legislativos y de
productos adaptados a ellos.
Estamos ultimando una
nueva ponencia sobre cam-
bios que afectaran al media-
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dor en su relacién diaria con
sus clientes y pronto podre-
mos informar con detalle
sobre su contenido final.
¢Qué posicion ocupa la
mediacion en ARAG?

Muy importante. ARAG es
una compaiiia especialista y,
para nosotros, es fundamen-
tal la labor de prescripcion
de nuestros productos que
realizan los mediadores. Por
ese motivo nuestra apuesta
va encaminada a ofrecer pro-
ductos especializados y de
alta calidad que sirvan para
que los mediadores puedan
diferenciar su oferta en el
mercado con productos y
servicios de calidad. Aposta-
mos por la formacién de los
mediadores, les apoyamos
con una amplia red comer-
cial e invertimos en tecnolo-
gia para facilitar su labor.
¢La formacion es clave
para el optimo desarrollo
de la actividad?

La oferta de formacién que
brindamos desde la com-
pafifa es un elemento muy
importante para los media-
dores, pero se debe comple-
mentar también con la que
ya realiza el CECAS, y en la
que participamos también.

FIRMADA LA RENOVACION
DEL PROTOCOLO DE
COLABORACION ENTRE
SANITAS Y EL COLEGIO
DE ALICANTE

Tras realizar un balance muy positivo de la estre-
cha colaboracion entre SANITAS y El Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de Alicante que
une a la compafiia con el colegio en los tltimos
afios. Juan Luis Rodriguez Director de Alicante
Sanitas y Eusebio Climent Presidente del Cole-
gio han rubricado la renovacion del convenio de
patrocinio para fomentar y apoyar la labor de los
colegiados y su formacién en aras de incrementar
el grado de profesionalizacion de los mismos. En
la firma estuvieron presentes ademads Juan Vicente
Romero Jefe de Ventas de Sanitas, Mariano Her-
nanz Vicepresidente del Colegio y Antonio Serna
Tesorero del Colegio. Sanitas y el Colegio atinan
esfuerzos para mejorar servicios. El Presidente del
Colegio, Eusebio Climent, ha agradecido a SANI-
TAS su fuerte implicacién en la mejora de servicios
y la formacion. Para Eusebio Climent es impor-
tante que las entidades que compartimos objetivos
comunes en la profesionalizacion del sector de los
seguros rememos en la misma direccidén y entre
todos, trabajando, consigamos hacer de los cole-
gios profesionales el mejor referente en el sector
como garantfa de buen hacer. Juan Luis Rodriguez
ha mostrado su satisfaccion por el trabajo reali-
zado hasta el momento y ha destacado la impor-
tancia de apoyar a los colegios profesionales para
mejorar los servicios y la formacién para los cole-
giados.
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EL COLEGIO DE ALICANTE, EJEMPLO DE GESTION EFICAZ
EN UN ACTO ORGANIZADO POR LA UPA

La conferencia organizada por la UPA
(Union de Colegios de Alicante) fue el
escenario perfecto para constatar el
alto grado de profesionalizaciéon que
rige en la gestion del Colegio Profe-
sional de Mediadores de Seguros de
Alicante. El evento conté con la pre-
sencia de destacados miembros de
la junta del Colegio de Alicante, con
el secretario, Felipe Garrido; Araceli
Calvo, vocal de comunicacion; Salva-
dor Galan, vocal de Agentes y Pablo
Garcia, gerente del Colegio. Victor
Gomez-Senet, ex-director gerente del
Colegio de Economistas de Valencia y
ponente de la conferencia, desgrand
y remarco la necesidad de contar con
una organizacién articulada, en las

JORGE BENITEZ ES
ELEGIDO NUEVO
PRESIDENTE DE
AEMES

que las funciones de cada departa-
mento estén bien marcadas y diferen-
ciadas y haya una comunicacién clara
y eficaz entre los mismos.

Un colegio bien organizado es un
colegio mas eficaz

Araceli Calvo, responsable del drea de
comunicacién y actividades del Cole-
gio de Alicante, destacd lo importante
que es estar en una continua y perma-
nente formacion, siempre se aprenden
cosas nuevas y te hace ver muchos
asuntos con otra perspectiva. En este
sentido Araceli Calvo, invité a todos
los colegiados a participar en las jor-
nadas y cursos formativos que ofrece
el Colegio de Alicante.

Jorge Benitez, vicepresidente del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia, fue proclamado como nuevo
presidente de la Asociaciéon Empresarial
de Mediadores de Seguros (AEMES), tras
la finalizacion del proceso electoral al que
presento su candidatura. Benitez ha ocu-
pado hasta ahora una vocalia en la junta
directiva que presidia Francisco Rodri-
guez Querol, y la suya ha sido la dnica
candidatura presentada, por lo que ayer
15 de noviembre se procedi6 a su procla-
macioén oficial como presidente.

Victor Gomez-
Senent remarco
la necesidad de

contar con una
organizacion
articulada en la que
las funciones de
cada departamento
estén bien
diferenciadas
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EL COLEGIO DE VALENCIA CELEBRA SU PRIMER
ENCUENTRO DE CORREDORES DE SEGUROS

encuentro
de Corredores

El | Encuentro de
Corredores convocado
por el Colegio Profesional
de Mediadores de
Seguros de Valencia,
celebrado el pasado mes
de noviembre en Feria
Valencia, se saldo con
una gran respuesta de los
profesionales.

El Encuentro tuvo un doble objetivo:
por un lado informar tanto a los corre-
dores colegiados como a los que toda-
via no lo son de las funciones de las
diferentes comisiones de la junta de
gobierno y de los servicios que la ins-
titucion presta al colectivo. Por otra
parte, el Encuentro también fue un
foro de debate en el que los corre-
dores intercambiaron ideas sobre el
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momento actual y sobre los retos de
futuro del colectivo.

Moénica Herrera, presidenta del Cole-
gio de Valencia, instd a los corredo-
res a “sentir orgullo de pertenencia al
Colegio”, animandoles a aportar ideas
e indicaciones sobre el camino a seguir
porque, segun asevero, “el futuro esta
en nuestras manos”.

Philippe Marugén y César Barron, de
la comision de Corredores del Colegio,
realizaron una completa presentacién
de las funciones y servicios colegiales,
ademas de reivindicar que “los media-
dores tenemos que creer que somos el
mejor canal de distribucién de segu-
ros”, como lo demuestra el hecho de
que “somos el colectivo profesional
que menos reclamaciones recibe de
las organizaciones de defensa del
consumidor”. Segun aseguraron, “los
colegios integran, vertebran y comple-
mentan el trabajo de las asociaciones
profesionales, siendo el aglutinante
de todo el colectivo de la mediacidn,
tanto agentes como corredores”. Tam-
bién animaron a afrontar el proceso de
adaptacion a la digitalizacién “en un
entorno cambiante”, pero sin perder
el factor diferencial, que es “la perso-

nalizacion y el contacto directo con el
cliente”.

En el cénclave también se presentaron
los servicios que las empresas cola-
boradoras prestan al Colegio, como
el de gestion de riesgos, a cargo de
Sergio Villar, de Risk Consulting. Paz
Carceller, de Grupo Gestoria Pastor
que colabora con el despacho juridico
Maroto, explicé las funcionalidades
del servicio de cumplimiento del com-
pliance penal, mientras que José Javier
Ivars, CEO de Ivarstec hizo lo propio
con el relativo a la proteccién de datos
de caracter personal. Grumesa expuso
la prestacién del servicios de preven-
cién de riesgos laborales de la mano de
Antonio Pardo. En ultimo lugar César
Barron, miembro de la Comision de
Corredores, explicé en qué consiste la
certificacion y seguridad en el envio de
correos electronicos que ofrece Evicer-
tia.

El Encuentro contd con la asistencia
del nuevo presidente de AEMES y vice-
presidente del Colegio de Valencia,
Jorge Benitez; Florentino Pastor, pre-
sidente de ACS-CV y Alejandro Roda,
director de Forinvest, ademads de repre-
sentantes de APROCOSE.



LA MEDIACION VALENCIANA
PARTICIPA EN LA CUMBRE
MEDITERRANEA MEDIACION Y
SEGUROS DE VIDA
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Los colegios de la Comuni-
dad Valenciana participaron
activamente en la III Cum-
bre Mediterranea Mediaciéon
y Seguros de Vida, que se
celebrd en octubre en Feria
Valencia.

La presidenta del Colegio de
Valencia, Mdnica Herrera,
subrayé en la apertura del
acto que su celebracién
“es una buena noticia para
la mediacién valenciana,
porque supone consolidar
nuestra comunidad como
referencia necesaria para el
sector asegurador espafol”.
Herrera destacd la impor-
tancia de los contenidos de
la Cumbre, que abordaron
“cuestiones que nos van a
cambiar la manera de tra-
bajar y de relacionarnos
con nuestros clientes, y en
muchos casos estoy con-
vencida de que generardn
oportunidades de negocio
para los mediadores”. La
presidenta del Colegio de
Valencia también particip6
en un panel de debate sobre
el deber de informacién en
los seguros de vida, en el
que compartid espacio con
Eusebio Climent, presidente
del Colegio de Alicante,
Florentino Pastor, presi-
dente de ACS-CV, y Maciste
Argente, presidente de

APROCOSE, moderados por
Tomas Rivera, presidente
de FECOR. Para Herrera la
penetracién en Vida es “la
asignatura pendiente para
muchos mediadores, y mas
todavia con las trabas que
suponen las nuevas obli-
gaciones de informacién”.
Por este motivo entiende
que “desde el Colegio y las
asociaciones profesionales
debemos ayudar al media-
dor para formarlo y ase-
sorarlo. Nos queda mucho
trabajo en este sentido”,
sentencio.

Otra de las ideas que se
plantearon en el debate fue
que la obligacién de infor-
macién, “mds que al con-
sumidor, protege al legisla-
dor”. También se subrayd
la necesidad de establecer
un buen plan estratégico
“conociendo muy bien el
ambito de actuacién” de
cada mediador, y se realiz6
un llamamiento a las asegu-
radoras para que establez-
can planes de formacién
para sus redes, sobre todo
en el ambito de los produc-
tos financieros.

La Cumbre Mediterrdnea
Mediacion y Seguro de Vida
reunio a mas de 200 perso-
nas en el salén de Actos de
Feria Valencia.

MUTUA LEVANTE RENUEVA SU
CONFIANZA EN EL COLEGIO DE
ALICANTE

Mutua de Levante renueva
su confianza en el Colegio
Profesional de Mediadores
de Alicante. El buen hacer
en la gestién del Colegio
en su apoyo y defensa de
los colegiados impulsando
la formacién de los mis-
mos para ser cada dia mas
profesionales es el princi-
pal motivo de esta renova-
ciéon que ha firmado Jorge
Tomas, director comercial
de la compaiiia y el presi-
dente del Colegio, Eusebio
Climent acompafiado de
Mariano Hernanz.

Tanto Mutua de Levante
como el Colegio de Alicante
han valorado muy positiva-
mente el afio transcurrido

tras la firma del anterior
convenio y en el que el
Colegio ha aumentado su
numero de colegiados y ha
aumentado su oferta for-
mativa. Eusebio Climent ha
agradecido el apoyo reci-
bido por parte de Mutua de
Levante a la hora de poner
en marcha iniciativas que
suponen una mejora de
la calidad profesional de
los colegiados de Alicante.
Por su parte, Jorge Tomas,
director comercial de Mutua
de Levante, ha destacado la
gran importancia y el apoyo
que tienen los colegiados
de Alicante al contar con
un colegio profesional tan
fuerte y activo.

M2 Teresa Ruiz, responsable de la oficina de soporte
técnico y formacién del Area de Siniestros de Allianz
y Alejandro Solla, responsable de Formacion de la
Direccion Comercial Levante, ofrecieron el 23 de
noviembre una jornada formativa sobre la buena
tramitacion de un siniestro en el Colegio de Valencia.
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UNION ALCOYANA'Y EL
COLEGIO DE ALICANTE
RENUEVAN SU PROTOCOLO
DE COLABORACION

Contindan las renovaciones de protocolos y patrocinios
en el Colegio de Alicante. Unién Alcoyana, una de las
compafifas con mds tradiciéon en toda la Comunidad
Valenciana y Espafia ha renovado su estrecha colabo-
racién con este Colegio. Enrique Jorge Rico, director
general de la entidad y Eusebio Climent, presidente del
Colegio de Alicante, rubricaron el acuerdo en un acto
que también contd con la presencia de Rafael Marti-
nez, director de la sucursal de Alicante, y Mariano Her-
nanz, vicepresidente del Colegio de Alicante. Esta firma
supone una renovacion de la confianza mutua entre
Unién Alcoyana y el Colegio, asi como y un aval al tra-
bajo profesional que se realiza desde el Colegio para
lograr un sector de los seguros mds fuerte y con mejor
perspectivas de futuro. Tanto Unién Alcoyana, a través
de su director general, Enrique Jorge Rico como Eusebio
Climent, presidente del Colegio realizaron un balance
muy positivo del convenio que une a las dos entidades
vy que ha dado pie a esta renovacion. Climent agrade-
ci6 el apoyo de Union Alcoyana a todos y cada uno de
los colegiados de Alicante a través del propio Colegio
en el fomento de la formacion y la colegiaciéon como los
mejores instrumentos para crecer dia a dia. Por su parte
Enrique Jorge Rico destaco la importancia de apoyar a
los colegios profesionales que son uno de los mejores
garantes de la fortaleza del sector.
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Director comercial de Xenasegur

“ESTAMOS ORGULLOSOS DE COLABORAR
CON EL COLEGIO DE VALENCIA”

El 9 de noviembre Xenase-
gur realizé una jornada
formativa en el Colegio
Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia.
tras la que se renovo la
colaboracion entre ambas
partes.

¢Coémo valoran el proto-
colo que mantienen con el
Colegio de Valencia?

Desde Xenasegur estamos
muy orgullosos de colaborar
con el Colegio de Mediado-
res de Seguros de Valencia.
Desde el afio 2015 la rela-
cion ha sido muy cordial y
fluida. Destacamos especial-
mente las jornadas de forma-
cién que hemos podido rea-
lizar en la sede colegial, ya
que ha sido una oportunidad
Unica para hacer networking.
¢Qué le aporta a Xenase-
gur el establecimiento de
relaciones estables con los
colegios profesionales?
Para Xenasegur mante-
ner una relacién estable y
duradera con el Colegio de
Mediadores de Seguros de
Valencia es clave para acer-
carnos a los corredores y
corredurias de la regién y
adaptarnos a sus demandas.
Nuestra filosofia es colabo-
rar estrechamente con los
mediadores para impulsar su
labor.

¢Qué ventajas tiene ser una
entidad con un alto grado

de especializaciéon como es
Xenasegur?

Ser expertos en seguros de
moto y ahora de auto, nos da
muchas ventajas. Gracias a
nuestra amplia experiencia,
conocemos exhaustivamente
el mercado, y comercializa-
mos seguros a la medida de
las exigencias de nuestros
colaboradores, con grandes
beneficios para ellos: comi-
sién variable, emisién directa
del seguro desde la web,
acceso a la copia de la podliza
y recibo desde el momento
de la suscripcion, etc.
Gracias a que tanto los segu-
ros de moto como de auto
son altamente configurables
nos adaptamos a las deman-
das de los clientes de nues-
tros colaboradores.

En la jornada presentaron
su nuevo producto para
autos. ¢Por qué ha dado
este paso la entidad?

Por un lado, se ha deseado
trasladar la experiencia que
Xenasegur atesora en segu-
ros de auto en Francia; y por
otro, teniendo en cuenta el
éxito logrado con las pdlizas
destinadas a motos y scoo-
ters, nos hemos adaptado a
las demandas de los media-
dores con un producto tradi-
cionalmente muy solicitado.
En definitiva, en Xenasegur
nos hemos marcado como
objetivo darle el mejor servi-
cio al mediador.
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Jordi Busquet

Director General de Previsora General

“LA RELACION QUE MANTENEMOS
CON EL COLEGIO DE VALENCIA ES
EXCELENTE Y NOS HA PERMITIDO

CRECER”

Jordi Busquet, director general de
Previsora General MPS, firmo recien-
temente el documento de renova-
cion del protocolo que su entidad
mantiene con el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia junto con Monica Herrera, presi-
denta del Colegio, y valora el estado
de las relaciones.

¢Para Previsora General es satisfac-
toria la relacion que mantiene con el
Colegio de Valencia?

La relacién de Previsora General con
el Colegio de Mediadores de Valencia
inicié su andadura en el afio 2009 de
la mano de nuestro director territorial
en la zona, el Sr. Sergio Alonso, que
ha sabido consolidar los lazos que nos
unen con esta institucidn. La relacion
que mantenemos con el Colegio de

Mediadores de Valencia es excelente
y nos ha permitido crecer y reforzar
nuestra marca entre nuestros colabo-
radores de la zona de Levante.

¢De qué manera se beneficia la enti-
dad de esta colaboracién?

Previsora General, con el apoyo ines-
timable del Colegio de mediadores
de Valencia como nexo, nos permite
alcanzar mas notoriedad y ampliar
negocio en una zona de sumo interés
estratégico para nuestra mutualidad.
¢Qué balance realiza del encuentro
celebrado el pasado 14 de noviem-
bre?

Este tipo de jornadas nos ayudan a
consolidar nuestra red de mediacién y
a fortalecer la presencia de Previsora
General en la zona de Levante. Esta-
mos muy satisfechos por el éxito de
asistentes y la participaciéon que los
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mediadores han demostrado siempre
durante estas jornadas que, afio tras
afio, superan nuestras expectativas y
llenan la sala de actos del colegio.
Estos encuentros nos permiten tener
un intercambio de impresiones con
nuestros colaboradores y poner en
comun la situacion actual y la ten-
dencia futura del mercado asegurador
dentro del entorno actual.

¢Qué valor le da Previsora General
al canal mediador?

El canal mediador es la pieza clave en
la distribucién de cualquiera de los
productos que comercializamos. Ellos
son especialistas en asesorar e infor-
mar a su cliente de cudl es la mejor
opcién para cubrir los riesgos que su
profesién o su vida diaria necesita y de
prescribir el producto con las mejores
coberturas y que mejor les convenga.

MEDIADORES DE SEGUROS e 31
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DKV

Salud y seqguros medicos

DKV PROFESIONAL: EL SEGURO DE SALUD EN
EL QUE CADA UNO ELIGE LO QUE NECESITA

e

La compaiia
aseguradora ofrece
ahora la posibilidad de
contratarlo con el 25% de
descuento, permitiendo
la combinacion de
coberturas para cubrir
diferentes necesidades
de cada cliente: Salud,
Renta, Accidentes y
Decesos

32 o CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA

DKV Seguros ha lanzado una intere-
sante oferta, valida del 1 de noviembre
al 31 de diciembre, a través de la cual
ofrece importantes descuentos al con-
tratar su seguro DKV Profesional.

El aspecto mas destacado es que los
clientes que contraten una poliza de
este ramo en las fechas indicadas,
lo hardn a un precio reducido en el
momento de contratar y hasta el afio
2021. Los descuentos se aplican en
cinco afios con la siguiente distribucién:

H

Entre las ventajas mas destacadas, la
poliza DKV Profesional incluye servicio
bucodental, hospitalizacién ilimitada,
1.000 centros médicos, mds de 24.000
profesionales, lineas médicas 24 horas
y servicios sanitarios complementarios.
La promocién estd dirigida béasica-
mente a auténomos y a familias jévenes
con hijos pequefos, por la flexibilidad
que ofrece el producto en si, dando la

opcién de contratar aquellas coberturas
que cada uno necesite:

@ Salud: Ofrece eleccién de profesio-
nales dentro de su cuadro médico y
acceso a asistencia primaria, especia-
listas y hospitalizacién.

© Renta: Ofrece una indemnizacién
por cada dia de ingreso hospitalario
(hasta 365 dias).

© Accidentes: Se ofrece una indemniza-
cién para cubrir los imprevistos que
puedan surgir.

@ Decesos: En caso de fallecimiento, se
garantiza el pago de una indemniza-
cién para cubrir los gastos del sepelio
o la prestacion del servicio de defun-
cion.

Para conseguir estos descuentos se
puede contratar la péliza a través de los
diferentes canales de venta, asi como en
las sucursales y estd sujeta a la misma
normativa de contratacién del producto
en periodo ordinario.

@ 902 499 200
| atencion.mediador@dkvseguros.es



UNION ALCOYANA PRESENTA LAS NOVEDADES DE
SU SEGURO DECENAL EN CASTELLON Y VALENCIA

La reactivacion del sector
de la construccion ha
propiciado un aumento
en la demanda de los
seguros decenales. Por
ello Unién Alcoyana ha
actualizado su producto
Union Decenal y ha
informado de ello a los
colegiados de Castellon y
Valencia

El pasado 9 de noviembre Unién Alco-
yana Seguros presentd las novedades
de su producto Unién Decenal en el
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellon. La jornada for-
mativa, de cardcter técnico, fue impar-
tida por Carlos Guillem, Responsable
del Ramo y Pablo Amords, Responsable
de Grandes Cuentas y Gestién Empre-
sarial. junto con José Miguel Cava y
Pablo Garcia, responsables de la oficina
de la aseguradora en Castellon.

El presidente del Colegio de Castelldn,
Antonio Fabregat, hizo de anfitrién
felicitdindose por la buena colabora-
cion que existe entre la aseguradora y
la institucion colegial. El producto pre-
sentado tiene como mejor aval la capa-
cidad de emitir el certificado de cober-
tura practicamente en el mismo dia en
que se solicita con la obra terminada y
la documentacién completa.

La misma semana Unién Alcoyana
llevé a cabo una jornada en el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia en la que puso en valor el
Seguro Unidén Decenal incluido en su
cartera.

De nuevo Carlos Guillem y Pablo Amo-
ros presentaron las mejoras implanta-
das en el producto para favorecer la
suscripcion de este tipo de riesgos con
primas mdas competitivas, reduccién
de la prima minima, nuevas lineas de
capital para su contratacion y listados
actualizados de Organismos de Control
Técnico. Segun indicaron “de cara al
ejercicio 2018 se espera que la activi-

dad de edificacién mantenga un com-
portamiento muy positivo, ayudando
a impulsar el valor de la produccion
constructora en Espafla, cerca de un
4.1% principalmente en viviendas. Por
este motivo, conscientes del entorno y
de la reactivacién del sector, creemos
oportuno poner en valor el Seguro
Unidén Decenal de nuestra cartera de
productos.” Cabe resaltar que en el afio
2005, Unidn Alcoyana Seguros fue una
de las Entidades aseguradoras lideres
en la suscripcién de este tipo de ries-
gO0s.

Por su parte, la Compaiiia asegura-
dora se encuentra realizando la for-
macién correspondiente en cada una
de las zonas en las que opera, para
dar a conocer dichas novedades a toda
su Red de Mediacién en Comunidad
Valenciana, Murcia, Castilla la Mancha
y Andalucia.

El seguro Unién Decenal tiene por fina-
lidad la mejora de las condiciones de
calidad en las edificaciones y la exigen-
cia de la responsabilidad por causa de
la misma. Por ello, se establece deter-
minadas garantias con una duracién
de uno, tres o diez afios, siendo esta
dltima la obligatoria, durante los cua-
les todos los mediadores intervinientes
en la edificacién responderdn frente
a los adquirientes o perjudicados por
los vicios de la edificacién, ademas de
determinar una gama de seguros que
garantice la reparacién de los dafios
materiales sufridos por el edificio a
causa de tales vicios.
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union
alcoyana

Sequros

Director general de UNION ALCOYANA

A

“UNION ALCOYANA HA CUMPLIDO SU MISION DE
ACOMPANAR Y ASESORAR A NUESTROS CLIENTES”

Unidn Alcoyana Seguros
se fundé en 1877, por lo
que durante este ejercicio
ha celebrado sus primeros
140 aios de vida. Una
trayectoria en la que ha
cumplido con creces sus
objetivos respecto a los
clientes y la sociedad

en general, y que la ha
preparado para los retos
que el futuro reserva para
el sector asegurador.
Hablamos de todo ello
con su director general,
Enrique Jorge Albert

e

En 2017 Unién Alcoyana Seguros
esta celebrando su 140 aniversario,
¢cudl es el origen de la historia de la
Compaiiia? ¢Qué balance puede rea-
lizar de todo este periodo?

La compaiiia se constituy? el 25 de julio
de 1877 como Sociedad de Seguros a
Prima Fija, siendo su objeto “asegurar
contra incendios fortuitos de fincas
rusticas y urbanas, asi como edificios
industriales y comercios”. Surge en
un momento crucial en la historia de
la ciudad de Alcoy, impulsada por un
grupo de financieros e industriales que
intuyeron la viabilidad del proyecto en
un momento de profunda transforma-
cion politica, econdmica y social. Hay
que tener en cuenta que surge en los
primeros afios de la Restauracion, en
una ciudad en la que la industrializa-
cion esta plenamente consolidada (se
estima que un tercio de una poblacion
de unos 30.000 habitantes trabajaba
en industrias textiles y papeleras) y que
apenas unos afios antes se habia visto
sacudida por una revuelta de caracter
social con tragicos resultados conocida
como la “Revolucion del Petréleo”, lo

que sin duda ayuda a poner en contexto
el periodo fundacional.

Sin duda, el balance ha sido muy posi-
tivo. UNION ALCOYANA ha cumplido
su misién acompafando y ayudando
al desarrollo y el crecimiento de sus
clientes y, consecuentemente, de la
sociedad. La historia en estos 140 afios
ha sido intensa en cambios y transfor-
maciones y la compafifa ha tratado de
adaptarse en cada momento a las cir-
cunstancias para poder seguir dando
respuesta a las nuevas necesidades a
medida que estas surgian.

¢Cuales son las acciones que han
llevado a cabo o van a realizar, para
conmemorar la efeméride?

La celebracién de este aniversario es
un motivo especial para agradecer a
clientes, mediadores, profesionales que
colaboran con nosotros, reasegurado-
res, accionistas y a nuestro entorno la
confianza que nos otorgan dia a dia. A
lo largo de 2017 y hasta julio de 2018,
tenemos planificados una serie de accio-
nes de cardcter institucional.

Estamos tratando de organizar una
exposicion con la obra pictdrica de la
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compaiifa, donde se mostraran los fon-
dos que se han ido adquiriendo a lo
largo de los afios para poder compar-
tirlo con toda la sociedad. Son obras en
general de relevancia local, pero con
algtn elemento de un valor pictdrico e
histérico que trasciende dicho carécter,
como el boceto que Gisbert realizé de
“El fusilamiento de Torrijos” para su
aprobacion como asi sucedid y que hoy
en dia forma parte de la coleccion.

A nivel institucional, se han organi-
zado diferentes eventos corporativos
dirigidos al personal, a las entidades
sociales, deportivas y culturales con
las que colaboramos actualmente mos-
trandoles nuestro agradecimiento y
reconocimiento y ain nos quedan actos
pendientes con nuestros mediadores y
colaboradores. Dias de confraternidad
para fortalecer los lazos que nos unen.
Después de 140 afios, ¢Cudles son las
principales magnitudes de UNION
ALCOYANA a dia de hoy?

Cerramos 2016 con un volumen de pri-
mas de 44,67 millones de euros, lo que
supuso un crecimiento del 6,94%, res-
pecto a 2015, en linea con los objetivos
y en una tendencia que sigue a lo largo
de 2017.

Esto se ha conseguido gracias a una red
de més de 500 mediadores distribuidos
por la Comunidad Valenciana, Regién
de Murcia, Castilla la Mancha y Andalu-
cfay a una plantilla de 100 empleados.
La distribucion de nuestra cartera por
canales estd repartida un 50% entre
agentes, un 45% corredores y un 5%
Directo, siendo nuestra composicion
por ramos un 66% de Autos y un 34%
de Diversos. El pasado mes de junio
alcanzamos la cifra de 100.000 clientes.
Unién Alcoyana se caracteriza por
trabajar codo a codo con su Red de
Mediacidn ¢Cudl es vuestra apuesta
en la distribucién de seguros?
Seguimos creyendo en la Mediacién
como el canal més adecuado para el
buen asesoramiento del asegurado. En
nuestra opinién, una Mediacién pro-
fesional, formada y adaptada a las cir-
cunstancias actuales siempre ocupara
una posicion preponderante en la con-
secucién de un buen asesoramiento al
cliente.

Ahora bien, es cierto que la suma de
cambios legales (IDD) y culturales de la
sociedad actual, provocados principal-
mente por la tecnologia y la expansion
de esta, va a provocar modificaciones
importantes en su modo de acercarse
y relacionarse con el mercado. Nuestra

apuesta sigue siendo colaborar con la
Mediacién en todo este proceso de cam-
bio y adaptacion a la realidad actual
mediante la generaciéon de un modelo
de relacién inclusivo donde la tecnolo-
gia incluya a todas las partes que influ-
yen en la experiencia de cliente, cliente,
mediador, compaiiia.

En este sentido, ¢qué lugar ocupa la
digitalizacion? ¢Qué acciones vais a
desarrollar o estais desarrollando en
pro de la transformacion digital?

El pasado mes de febrero presenta-
mos nuestro Plan Estratégico 2017-
19, donde apostamos por el objetivo
estratégico de crecimiento rentable,
sostenido y sostenible. Dicho objetivo
se apoya en tres lineas claramente defi-
nidas: maximizar la satisfaccién del
cliente, mejorar la eficiencia operativa
y avanzar en el proceso de transforma-
cién digital.

El proceso de transformacién digital
en las empresas es inevitable y es clave
para dar respuesta a lo que los clientes
demandan ya que la transformacién
digital ya se ha producido en la socie-
dad. La transformacion digital tiene
multiples frentes desde los puramente
operativos, internos como orientados a
la Mediacion, hasta los mas enfocados
a buscar la excelencia en la experiencia
de cliente.

En este sentido, ya estamos avanzando

en la transformacién de la compaiia
con algunas experiencias relacionadas
con el analisis de datos (Big Data), ana-
lisis predictivo, inteligencia artificial o
geolocalizacion. En los proximos dos
aflos confiamos en haber dado un salto
cualitativo en cuanto a la transforma-
cién digital de UNION ALCOYANA, a
través de un modelo inclusivo en que
la Mediacién juega un papel clave, que
nos permita afrontar los grandes retos
y aprovechar las grandes oportunidades
que se presentaran durante los proxi-
mos anos.
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EL SEGURO DE VIDA INDEMNIZA
20.000 FALLECIMIENTOS AL ANO

El fallecimiento de una persona puede
generar una situacion de desamparo
econdmico en su familia. El seguro es
una herramienta que permite paliar las
consecuencias de una desgracia de esta
magnitud. Asi lo demuestran los datos
del Informe Estamos Seguros 2016. De
acuerdo con este trabajo elaborado por
UNESPA, el sector asegurador indem-
niz6 49.996 defunciones en 2016. La
compensacion media por ébito fue de
34.427 euros.

La industria aseguradora espafola
pagoé 4,72 millones de euros en indem-
nizaciones cada dia. O lo que es lo
mismo, 1.723 millones en el conjunto
del afio. Las tres provincias mds pobla-
das del pais (Madrid, Barcelona y
Valencia) fueron las que concentraron
un mayor numero de incidentes. Jun-
tas suman el 55% de los fallecimientos
asegurados. De la misma forma, estos
territorios recibieron el 53% del total
de las indemnizaciones desembolsadas
por el seguro.

La distribucién geografica del importe
promedio de las indemnizaciones es
distinta. Bajo este prisma, los territorios
donde los pagos medios por caso son
mas elevados son Cantabria (60.254
euros), Ceuta (52.232 euros), Balea-
res (52.215 euros) y Catalufa (49.595
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euros). Los lugares donde las prestacio-
nes tuvieron una menor cuantia fueron,
entre tanto, la Comunidad Valenciana
(15.845 euros), Melilla (17.287 euros)
y Asturias (21.629 euros).

Las personas de entre 25 y 45 afios
son las mds propensas a adquirir una
péliza con cobertura de fallecimiento.
En concreto, dos de cada tres indivi-
duos en esta franja de edad se ase-
guran. La presencia de este producto
continda siendo destacada en las
cohortes de edad posteriores (45 a 64
afios). Esta dindmica se debe a que la
compra de seguros de vida riesgo esta
estrechamente vinculada a determina-
das coyunturas y proyectos vitales. La
firma de una hipoteca para la compra
de una vivienda o formar una familia
(y en especial, el nacimiento de un
bebé) acttiian como incentivos para la
suscripcion de un seguro de vida, por
poner dos ejemplos.

Un andlisis del perfil del comprador
de las polizas con cobertura de falleci-
miento en funcién de su situacion labo-
ral refleja cdmo los directivos (76,3%),
los trabajadores auténomos y comer-
ciantes (74,8%), asi como los profe-
sionales liberales (69,8%) son las per-
sonas mds propensas a adquirir estos
seguros.

EL NOMERO

DE VEHICULOS
ASEGURADOS
CRECE UN
2,43% A CIERRE
DE OCTUBRE

El nimero de vehiculos ase-
gurados en Espafia se situd en
30.523.956 unidades a cierre del
pasado octubre. Esta cifra supone
un incremento del 2,43% respecto
al mismo mes del ejercicio ante-
rior, segun los datos del Fichero
Informativo de Vehiculos Asegu-
rados (FIVA). De este modo, el
parque de vehiculos a motor que
circulan por las calles y carreteras
del pais se ha incrementado en
723.244 unidades en los ultimos
12 meses.

En octubre se produjeron 976.493
altas de vehiculos y 946.919
bajas. El parque, por lo tanto, ha
crecido en 29.574 unidades res-
pecto de septiembre. En octubre
el parque parece recuperar una
dindmica intensa como la que
tenfa antes del verano. En agosto
y septiembre tanto las cifras de
altas como las de bajas se situa-
ron por debajo de las 800.000
unidades. Octubre anota una leve
subida intermensual del 0,10%,
cifra muy similar a las que se
viene dando en los dos meses pre-
vios.

Por ultimo, en lo que va de afio
se han efectuado 9.163.411 altas
y 8.477.816 bajas de vehiculos.
Esto se traduce en un incremento
neto del parque mévil de 685.595
unidades entre el inicio de enero
y el cierre de octubre.

El FIVA recoge datos de todos los
vehiculos que hay asegurados en
Espafia, ya se trate de turismos,
ciclomotores, motocicletas, furgo-
netas, autobuses, vehiculos indus-
triales, etc.
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¢Como llego a establecerse como pro-
fesional de la mediacién?

Mientras estudiaba me ofrecieron esta
oportunidad y aunque en aquella época
empezar en cualquier trabajo era muy
duro, me senti muy comodo. Antigua-
mente en los oficios empezabas desde
cero e ibas adquiriendo experiencia.
Ahora con el tema de las especialidades
es diferente.

¢Ha cambiado mucho tras sus 43
afnos de experiencia?

Imagina un mundo sin mdviles ni nue-
vas tecnologias... Antes todos los proce-
sos se hacian de forma manual, lo que
implicaba un trato mucho mas directo
con el cliente. La parte positiva era esa
cercania, a lo que ahora podemos sumar
la inmediatez de la gestién gracias a
nuevas herramientas.

¢Cudles son sus funciones en la corre-
duria?

Soy el Director Técnico de la Correduria
y el Responsable del Area de Seguros de
nuestras oficinas en Burriana, Benicas-
sim y Alquerias del Nifio Perdido.

Su labor se desarrolla en el marco de
CENTECO, Asesoria y Gestion Inte-
gral. ¢Como se conjugan las diferen-
tes actividades empresariales?

El responsable de cada una de las dife-
rentes aeras dirige a su equipo, y a su
vez coordina con el resto de dreas. La
idea es que cada cliente que llega a
nosotros, reciba una atencién personali-
zada conforme a sus necesidades.
CENTECO, ademas, cuenta con una
caracteristica diferenciadora: su con-
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Castellon de la Plana

“PARA NOSQOTROS TODOS
LOS GLIENTES SON IGUAL
DE IMPORTANTES”

figuracion como cooperativa. ¢Como
influye este hecho?

Como dices la plantilla es socio coope-
rativista de la empresa. Todos tenemos
una meta en comun, formando un gran
equipo que tiene como prioridad satis-
facer a nuestros clientes con nuestro
asesoramiento, ya sea empresarial o
particular.

¢Son los productos de empresa los
mas habituales?

Para nosotros todos los clientes son
igual de importantes. Evidentemente
tenemos una fuerte inclinacién al area
empresarial, pero la atencion persona-
lizada que ofrecemos a todos nuestros
usuarios en nuestros centros de trabajo,
hace que el cliente particular sea una de
nuestras prioridades.

¢Los clientes son conscientes del
valor del asesoramiento que presta
un Mediador de Seguros?

La gran mayoria de los clientes saben
valorar el trabajo bien hecho. Son
muchas las ocasiones en las que te man-
dan felicitaciones y agradecimientos
por escrito y eso siempre es indicador
de que estamos haciendo bien nuestro
trabajo.

¢Cuando tomd la decision de ingresar
en el Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellon?
CENTECO siempre ha apostado por
formar parte del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros. Yo ingresé en el
Colegio de Castellon debido a la jubila-
cién de un compafiero que me precedia.
Sea como sea, siempre habrd alguien de

CENTECO que forme parte del Colegio.
¢En qué cuestiones es importante la
pertenencia a un Colegio profesional
como el de Mediadores de Seguros de
Castellon?

Son muchos los beneficios: punto de
encuentro y colaboracién profesional,
informacién inmediata y asesoria sobre
temas legislativos, formacién especiali-
zada, instalaciones adaptadas conforme
a las necesidades de los colegiados...
Ademads del gran prestigio que da a
nivel profesional.

¢Es la mediacion de seguros una acti-
vidad de futuro?

Todavia queda un largo camino por
recorrer. Habran muchos cambios y
tenemos que estar preparados para el
futuro. Las nuevas tecnologias cobrardn
un papel muy importante y marcaran
la productividad de la cadena de valor
en el sector. Haran que seamos todavia
mas eficientes y nos ayudaran a reducir
costes.



Valencia

“LAMEDIACION DEBE IR
HACIA LA APORTACION DE
VALOR A LA RELACION CON

EL CLIENTE™

¢Como llegé al sector asegurador?
Empecé en el sector en 1988. Tras
finalizar la Diplomatura en Seguros
y el curso de mediador, que en aquel
entonces era de tres afios. tuve la
oportunidad de incorporarme a MAP-
FRE, como agente inicialmente y poco
tiempo después como delegado, puesto
en el que cumpliré 30 afios el préximo
afio.

¢Qué es lo que mas le atrajo de la
actividad aseguradora?

El trato con la gente, el espiritu de
servicio del sector y las oportunidades
profesionales y de negocio que éste me
brindaba.

¢Cuales son los productos que mas
comercializa o que mas demandan
sus clientes?

Nuestra agencia aposté por la “especia-
lizacion” en el cliente y por una vision
integral y global del mismo. Comercia-
lizamos cualquier producto de nuestro
catalogo.

Desarrolla su actividad como agente
de seguros. (Qué ventajas cree que
tiene para un mediador actuar bajo
esta féormula?

La capacidad de oferta y servicio a tus
clientes si operas con una Aseguradora
o Aseguradoras si eres vinculado, que
te proporcione un amplio catdlogo de
productos y servicios (en ocasiones
exclusivo). El respaldo y apoyo ope-
rativo y comercial de la aseguradora.
Los requisitos normativos son mucho
menos exigentes que el de otros cana-
les.

Desde su posicion a pie de calle,
éesta cambiando el sector?

Nuestro sector estd en permanente
transformacion y el consumidor de
Seguros ha evolucionado hacia un

perfil mas informado y exigente. Son
muchos los retos que tenemos por
delante; digitalizacién, cambios de
normativa, etc. La formacién e infor-
macion es fundamental para el agente.
Este es el “valor“mas importante que
aporta la colegiacién.

¢Hacia donde deben ir los media-
dores de seguros para mantener su
cuota de mercado?

Hacia la aportacion de valor a la rela-
cién con el cliente; trato personal, cer-
cania especializacion, asesoramiento,
respuesta agil e inmediata, digitaliza-
cién, etc.

¢Cudl es, en su opinioén, el valor
diferencial de un mediador?

El conjunto de cualidades que deben
suponer la propuesta de valor del
mismo y que en la pregunta anterior
he enumerado.

¢La relacién con el cliente es mas
fluida que antes o se mantiene en
los mismos términos?

Las nuevas tecnologias, la inmediatez
que nos exigen y la irrupcién de otras
formas de comercializar han cambiado
la forma de relacionarnos, menos per-
sonal y humana.

¢Cuando decidi6 dar el paso de inte-
grarse en la junta de gobierno del
Colegio? ¢Qué motivaciones le lleva-
ron a ello?

Tras una conversacion con D. Igna-
cio Soriano donde me transmitié su
apuesta por la figura del Agente Pro-
fesional Colegiado, entendi que era el
momento de poner en valor nuestra
figura desde la Colegiacion.

¢Por qué motivo el indice de cole-
giacion de los agentes no es tan ele-
vado como en el caso de los corre-
dores?

Esto obedece a muchas causas; Hay
diversos factores; El Agente cree, erro-
neamente, que no precisa estar cole-
giado porque el respaldo de su com-
pafia es suficiente para desarrollar
su actividad profesional, ademas hay
desconocimiento de los beneficios de
ser Agente Colegiado; R Civil Exclu-
siva para Agentes, Formacidon Conti-
nua, Defensa Juridica profesional y un
paquete de servicios que nos ayudan a
ser mds competitivos en el mercado.
Como miembro de la junta, {qué
importancia da a la actividad de los
colegios profesionales de mediado-
res de seguros en cuanto a los agen-
tes?

Somos el tnico 6rgano de representa-
cion profesional de este colectivo en
Espafia. NO es poco. Defendemos la
figura del Agente en todos los Ambi-
tos; Aseguradoras, administracion a
través del Consejo General. La unién
hace la fuerza y nos hace mas visi-
bles en el sector. Pero atin hay muchas
cosas por hacer.
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Localidad: Navarrés
Comarca: la Canal de Navarrés

Distancia: Alicante, 126 km. Cas-
tellén, 160 km. Valencia, 78 km.

Como llegar: Por la A7 hasta la
salida de Estubeny y Rotgld, des-
pués por la comarcal CV-580).

Qué visitar: Iglesia Parroquial

de Nuestra Sra. de la Asuncién,
ermita del Santisimo Cristo de la
Salud, “Abribador” de los moros,
castillo, la “Tinaja”.

400

EL INTERIOR DE VALENCIA

Navarrés, municipio situado en la parte
oriental del Caroig, da nombre a la
Canal de Navarrés, que esta compuesta
por las poblaciones de Anna, Bicorp,
Bolbaite, Chella, Enguera, Millares,
Navarrés y Quesa, una de las comar-
cas centrales de la Comunitat Valen-
ciana, siendo Enguera la cabecera de la
Comarca y Xativa el nucleo comercial
mds importante. Este emplazamiento
nos sitia en la entrada de la zona mon-
taflosa e interior de la provincia de
Valencia.

De aquella época y antes de la expul-
sion de los moriscos quedan diversas
muestras y vestigios, tales como el Cas-
tillo y las Cuevas de la Alcudiola. Sin-
gular importancia tiene la arquitectura
del agua, pudiendo sefialar entre otras
obras destinadas a la conduccién y el
uso diversas fuentes, molinos y aljibes
arabes: El Abridor de los moros, Las
Tinajas, Los Chorradores... junto con
una serie de parajes naturales en los
que abunda el agua, tales como el Rio

Grande o la actual Presa de Escalona.
Una fecha significativa en la historia de
Navarrés fue la expulsién de los moris-
cos en 1609 ya que en esta fecha la
mayor parte de la poblacion era drabe
y la expulsién no se vivié de forma paci-
fica.

De los monumentos actuales en buen
estado podemos destacar la Igle-
sia Parroquial de Nuestra Sefiora de
la Asuncion (con una gran muestra
museistica religiosa) y la Ermita del
Santisimo Cristo de la Salud, ubicada
al este de la poblacién sobre un monti-
culo de unos 200 metros, construida en
el siglo XVIII y ampliada en 1928. Esta
formada por naves con pilastras, arcos
de medio punto y béveda de cafios en
la nave central. Estd formada por naves
con pilastras, arcos de medio punto
y boveda de cafios en la nave central
sobre tranquil en la sacristia.

La iglesia, reconstruida en el siglo XVIII,
tiene una estructura neocldasica que se
mezcla con una ornamentacion rococo.
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DIRECTORIO

En el sector asegurador sur-
gen muchas controversias a
la hora de establecer el dafio
Emergente o Lucro Cesante/
Perdida de beneficios, en
vehiculos, negocios o empre-
sas. También afloran muchas
discusiones entre peritos de
seguros a la hora de valorar
maquinas y el procedimiento
adecuado a seguir. Este libro
ofrece variables y procedi-
mientos practicos y facil-
mente comprensibles para
entender dicos temas.

En cuanto a las mercancias y
su “coste” es la primera vez
que un libro profundiza en
esta farragosa y complicada
materia. También aporta
datos interesantisimos para
consulta diaria sobre el coste
de: pinturas, carpinterias,
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solados, cubiertas, conteni-
dos de cocinas, cristales, asi
como la metodologia para
reparar dafios a consecuencia
de Terremotos en todo tipo
de inmuebles.

Por ultimo se muestra un
estudio objetivo sobre la inci-
dencia del consumo de alco-
hol, drogas y medicamentos
en la conduccion y acciden-
tes laborales. Tambien se
aportan datos, con cdlculos

biticaLr

muy sencillos, para que cual- A
quier persona. segun el alco- ! _
hol consumido pueda saber l T

su posible grado de alcoho-
lemia en base a esa ingesta.
El autor ha prescindido de
ecuaciones u operaciones
complejas, para poder hacer
facilmente todos los calculos
reflejados.
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