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ANTONIO FABREGAT

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

Por si alguien tenia
dudas, la undécima
edicién de Forin-
vest, que se cele-
bré en Feria Valen-
cia el pasado mes
de marzo, volvié a
tener su centro de
gravedad en el sec-
tor asegurador. Fue
muy satisfactorio
comprobar la exce-
lente respuesta de
los profesionales a la propuesta que el Con-
sejo de Colegios Profesionales de Mediado-
res de Seguros llevd al Foro Internacional
del Seguro. Teniamos confianza en ello,
puesto que los temas y los ponentes esco-
gidos eran una apuesta segura, pero ver el
auditorio con la afluencia que tuvo, incluso
en la tradicionalmente poco concurrida
sesién de tarde, nos hizo ver que la pro-
puesta era adecuada y, sobre todo, que el
sector responde. Ello es sintoma del animo
de los profesionales vinculados con el ase-
guramiento ante los retos que se plantean
en el futuro, ya sea desde el punto de vista
normativo como de mercado. Los media-
dores siempre nos hemos sabido adaptar a
cuantas variaciones se han experimentando
en nuestro entorno, y el momento actual no
va a ser una excepcion.

El certamen, en definitiva, fue un éxito: el
aumento en expositores y en visitantes asi lo
avalan, hasta el punto de haber batido todas
las marcas previas. Es mérito de todos los
que lo hacemos posible, pero fundamental-
mente del comité organizador de Forinvest,
presidido por el conseller Vicent Soler, y del
equipo de Feria Valencia que dirige Alejan-
dro Roda. Una labor muchas veces ingrata
que tiene el premio de las cifras y del reco-
nocimiento de mucha gente.

Entre los momentos mas importantes que se
vivieron durante los dos dias de certamen
-tres si contamos esa cita imprescindible

UN NUEVO EXITO DEL
SECTOR EN FORINVEST

que es la Noche de las Finanzas- destaca
el homenaje que la mediacion valenciana y
todo el sector asegurador rindié a Mariano
Hernanz, vicepresidente del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante, que recibio el premio a la Mediacién
2018 con total merecimiento. Hay pocas
personas que se entreguen tanto a un bien
colectivo como es la defensa de los intere-
ses de los mediadores profesionales como
Mariano. Su prolongada trayectoria en las
diferentes juntas de gobierno del Colegio
de Alicante asi lo avalan, y no sélo en el
ambito del gobierno colegial, sino también
en una drea tan bésica como la formacién.
No se puede entender el Curso Superior de
Seguros de Alicante sin su conocimiento y
dedicacién. Desde estas pdginas vaya mi
reconocimiento y gratitud hacia Mariano,
y el deseo de que sigamos encontrandonos
por mucho tiempo en el camino de la repre-
sentacion y defensa del mediador profesio-
nal de seguros.

Pero la vida colegial sigue tras Forinvest, y
en estas paginas tienen cumplida muestra
de ello. Cabe destacar por encima de todo
las acciones formativas desarrolladas por los
diferentes colegios, como los talleres préc-
ticos sobre la Declaracién Estadistico Con-
table (DEC) del ejercicio 2017. Como siem-
pre, las explicaciones de Jesus Valero fueron
accesibles y de gran utilidad, asi como su
disposicion a resolver todas las dudas que
los mediadores asistentes a los actos de Ali-
cante, Castellén, Gandia y Valencia le plan-
tearon. Se trata de una muestra del com-
promiso que el regulador autonémico tiene
con el colectivo de mediadores, algo que sin
duda es de agradecer.

Igualmente destacable es el transcurso del
curso +Salud +Vida en Valencia y Alicante,
que lo ha organizado por primera vez con
un destacado éxito. Acciones como estas son
las que dan sentido a la labor diaria que lle-
vamos a cabo en los diferentes colegios. Un
trabajo que, sin duda, vale la pena.



FORINVEST 2018: UNA EDICION DE RECORD QUE
AFIANZA EL PROTAGONISMO DEL SECTOR ASEGURADOR

La undécima
edicion de
Forinvest batio
récords al reunir
alrededor de 200
ponentes, mas de
7.000 visitantes

Mads de un centenar de expositores
ofrecieron sus productos y servicios en
un espacio de 10.000 metros cuadrados
en el pabellon 5 de Feria Valencia, una
cifra que representa un incremento del
4% en relacion a la convocatoria del
afio pasado. En definitiva, una de las
ediciones mas ambiciosas, donde ha
tenido un gran protagonismo el sector
asegurador, con una gran representa-
cién de empresas expositoras y, sobre
todo, de profesionales visitantes que
no dejaron de pasar por el stand del
Consejo de Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros de la Comuni-
dad Valenciana, que asume la respon-
sabilidad afio tras afio de la organiza-

Ge

cién del Foro Internacional del Seguro.
El foro arrancé el dia 6 de marzo con
La Noche de las Finanzas, una gala que
reunid a mds de 500 personalidades
del mundo econdémico, empresarial,
politico y financiero. Cont6 con la pre-
sencia del presidente de la Generalitat
Valenciana, Ximo Puig, el conseller de
Hacienda y Modelo Econdmico y pre-
sidente de Forinvest, Vicent Soler; el
conseller de Economia Sostenible, Rafa
Climent, la secretaria autondomica de
Hacienda, Clara Ferrando, el director
general de Economia, Paco Alvarez, el
presidente de las Cortes Valenciana,
Enric Morera y destacados empresarios
del sector. Esta gala, que sirviéo como
preludio a la undécima edicién de
Forinvest, estuvo marcada por un espe-
cial y emotivo homenaje al reciente-
mente fallecido Francisco Pons, empre-
sario valenciano con una trayectoria
ejemplar y referente indiscutible en la
Comunitat.

La Noche de las Finanzas incluyo la
ponencia magistral de Pedro Solbes,
vicepresidente del Gobierno con José
Luis Rodriguez Zapatero entre 2004
y 2009. Solbes fue ademads el primero

de los galardonados en los XI Premios
Forinvest, que en esta ocasién reca-
yeron igualmente en el presidente de
Balearia, Adolfo Utor; en el emprende-
dor tecnoldgico Ifiaki Berenguer y en
Joan Castells, presidente y consejero
delegado de FIATC Seguros (ver pagina
13).

El conseller de Hacienda y Modelo
Econdmico y presidente de Forinvest,
Vicent Soler, destacé durante el acto
de clausura el “récord histdrico” de visi-
tantes y de expositores en la XI edicion
de Forinvest. “Las cifras de afluencia de
empresas y visitantes consolidan Forin-
vest como plaza financiera de primer
nivel”, subrayé el titular de Hacienda
y Modelo Econémico. Soler resalté que
la afluencia fue particularmente impor-
tante durante la primera jornada, en la
que el nimero de profesionales vincu-
lados al sector financiero que acudie-
ron a Feria Valencia superé en un 15%
el del afio anterior. El responsable de
Hacienda resalté ademads que “el éxito
alcanzado por este certamen y el inte-
rés mostrado por los miles de visitantes
que han acudido nos invita a continuar
en esta misma linea de trabajo”.
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El sector asegurador
es unanime: el
anteproyecto de la
adaptacion de la IDD a
la legislacién espaiola
es positivo para el
sector, por cuanto
protege al consumidor
y hace al sector “mas
profesional”. Este fue
uno de los mensajes
lanzados durante la
jornada inaugural del
Foro Internacional del
Seguro de Forinvest

La mesa inaugural conto, una vez mas,
con una gran afluencia de profesiona-
les. Moderada por la periodista Maribel
Vilaplana tuvo como argumento los
cambios legislativos que se van a dar
en los préximos meses, particularmente
la transposicion de la IDD y el nuevo
reglamento de proteccién de datos.
Desde el lado del regulador participd
en el debate Raul Casado, subdirector
de la Direccion General de Seguros y
Fondos de Pensiones, quien realizé una
lectura positiva del texto de la nueva

ley de distribucion, “que intenta una
transposicion de la directiva adaptando
las peculiaridades locales”. Similar
vision expuso, desde la mediacién pro-
fesional de seguros, Elena Jiménez de
Andrade, presidenta del Consejo Gene-
ral de los Colegios de Mediadores de
Seguros, quien subray¢ las virtudes del
texto legal por cuanto hardn mas pro-
fesional al sector gracias a las exigen-
cias formativas y protegeran en mayor
medida al consumidor. En su opinién el
nuevo texto “resuelve de manera muy
armonica” todas las cuestiones.

La opinién de las entidades asegurado-
ras estuvo representada por Francisco
Arregui, director general del grupo
Catalana Occidente; Ignacio Mariscal,
CEO de Reale Seguros, Alvaro Iglesias,
director de distribucién intermediada
de Liberty Seguros y por Juan Ribas,
director de divisién organizacion terri-
torial de Generali.

Arregui sefiald que el nuevo texto “es
muy importante para las entidades”,
ademads de sefialar que era “imprescin-
dible” la modificacién de la ley pese
a que es de 2006 por los importantes
cambios acaecidos en estos afios. Maris-
cal, por su parte, mostro su satisfaccion
con el anteproyecto, apuntando que “el
sector estd sobradamente preparado
para su aplicacién”, aunque sefialé que
“me preocupa que nos tengamos que
dedicar a tareas que no nos correspon-
den o, sobre todo, el régimen sanciona-
dor”. En parecidos términos se expresd
Iglesias, que manifesté que “el legisla-
dor no entiende el impacto que estos

MAPFRE

cambios van a tener en nuestro dia a
dia”.

Por su parte, Juan Ribas se pregunté
si “el nivel de proteccion de la ley real-
mente protegera al consumidor o le
complicard la vida”, incidiendo en que
“en todo caso, obligard a un cambio en
los procesos de trabajo”, algo que “es
una oportunidad para la mediacién y
para las compaiiias”.

Todos los ponentes, ademads, coincidie-
ron en alabar la posiciéon undnime de
la mediacién profesional de seguros en
la fijaciéon de un criterio tinico ante el
cambio de la posicién mediadora, algo
que debe continuar en el futuro en
otras cuestiones como en el estableci-
miento de un protocolo Unico de rela-
ciones con las entidades, cuya presen-
tacién a las entidades avanzé Jiménez
de Andrade.

Otra de las cuestiones que se tratd en
esta primera mesa fue la figura del
mediador complementario, sobre lo
que Casado manifestd su sorpresa por
cuanto esta figura “ya existia”. Ribas,
por su parte, entiende que es una figura
que puede adaptarse bien a los cambios
que aconteceran en el futuro.

En la presentacion del Foro el Conse-
ller de Hacienda y Modelo Econdmico
y presidente de Forinvest, Vicent Soler,
realzd el papel del sector asegurador
en la economia, ya que “la gestion del
riesgo es basica para tomar decisio-
nes”. El conseller llamé al sector a ser
“aliado” en la estrategia de crecimiento
sostenible que la Generalitat esta lle-
vando a cabo.
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MODELOS DE NEGOCIO EN LA MEDIACION PROFESIONAL
DE SEGURQS SOSTENIBLES A MEDIO Y LARGO PLAZO

La sesion de tarde de
la primera jornada del
Foro Internacional del
Seguro se centr6 en

la presentacion de los
diferentes modelos

de negocio que se
desarrollan en el
ambito de la mediacion
profesional de seguros.
Philippe Marugan,
moderador del debate,
detalla en este articulo los
interesantes contenidos
abordados

8o

La jornada tuvo lugar el 7 de marzo,
con la participacién de Santiago
Macho, corredor de seguros asociado
a AUNNA; Luis Lépez, director gene-
ral de Espabrok; Rafael Mengot, CEO
de Coinbroker; Manuel Hurtado, CEO
de Hurtado y Asociados (agencia Caser
Seguros) y Jorge Pons, CEO de Quality
Broker.

A propuesta del comité organizador del
foro, se propuso abordar bajo la técnica
de comunicaciéon denominada, Eleva-
tor Speech (pitch), donde el modera-
dor introduce a los distintos ponentes,
preguntas abiertas relacionadas con
el tema a tratar, que en esta ocasion
versaba sobre los distintos modelos
de negocio en la mediacién profesio-
nal de seguros, sostenibles a medio y
largo plazo y que debian responderse
en el tiempo que tarda un ascensor de
un rascacielos de Nueva York en subir
desde el Lobby hasta el Top Flor, (es
decir entre 45 segundos y 90 segun-
dos), con el objetivo de poner de mani-
fiesto los distintos Modelos de Negocio
representados por los participantes, asi
como la manera en que cada una de
sus organizaciones, crea, capta y ofrece
valor a sus clientes.

Tras visualizar el primer corto animado
de la nueva campafia institucional,
“mediadores profesionales, vuelve a
sentirte seguro”.

El objetivo que se pretendia abordar, al
debatir acerca de los modelos de nego-
cio, era con independencia del caracter
generalista o especialista de cada orga-
nizacién, el talante mas tradicional,
personalista o disruptivo de cada uno
de los representados, el crecimiento
orgdnico o corporativo que cada estruc-
tura de los presentes pudiera adoptar,
es que en todos ellos encontramos la
misma apuesta de valor, consistente
en la clara orientacién de su vocacién
hacia el cliente.

En la mediacién profesional de agen-
tes y corredores de Seguros, subyace
la misma esencia, el mismo ADN, que
actia como denominador comun de
nuestro canal, que lo diferencia del
resto de distribuidores de seguros, en
nuestro pais. El cual pasa por la Perso-
nalizaciéon de nuestros procesos, tanto
de gestién, como de comunicacién, con
nuestro cliente de una manera omnica-
nal y atemporal dirfa, completamente
opuestos a la estandarizacion sistema-
tica donde se pierda el pulso a la rela-
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cion y el contacto directo con nuestro
cliente, que cada dia es menos presen-
cial, pero no por ello debemos perder el
contacto con nuestro principal valuarte,
que es nuestra cartera .

Al preguntar por el mercado, la res-
puesta de nuestros ponentes ha sido
undnime, ya que el mismo se encuen-
tra en un entorno cambiante, la nueva
industria 4.0 y el IOT (Internet de las
Cosas), la formacién de las plataformas
subyacentes dentro del sector segu-
ros, es una realidad y han llegado para
quedarse, de ahi que nuestros ponen-
tes coincidan, en que uno de los prio-
ritarios y principales objetivos a corto
plazo sea la transformacién digital de
cada uno de nuestros modelos, y que
la mediacién profesional debe aco-
meter, comenzando por interiorizar y
creerse el indiscutible valor social que
aporta en la relacion, para posterior-
mente reivindicar y difundir viralmente
su mensaje, sin perder el objetivo final
de orientacion, compromiso y vocacion
hacia su cliente, su auténtica razén de
ser.

Al referirse al consumidor, tenemos que
ser conscientes de que en la actualidad
convivimos con tres generaciones, la
llamada generacion Baby Boomers cla-
ramente analdgica, formada por con-
sumidores entre los 52 y 70 afios, la
generacion X, analogo digital, formada
por personas entre las edades de 36 a
52 afios y los milenials que van de 19 a
35 afios y que son nativo digitales, esto
hace una vez mas que la estrategia de
segmentacion, deba ser abordada en
funcién del tipo de consumidor al que
me dirija, sin perder de vista que no
solo debemos dirigirnos a quienes tie-
nen la capacidad de compra, sino tam-
bién a quienes ejercen la prescripcién
sobre la misma.

En relacién a la competencia, para
unos ponentes cualquier canal distinto
del nuestro, como la bancaseguros, los
distribuidores complementarios, las
lineas directas e incluso las asegurado-
ras en directo con su afén de digitalizar
al cliente, se convertian en retadores
directos, de ahi que Protocolos de no
agresion digital o cddigos de buenas
prdacticas con nuestros partners, seran a
partir de ahora necesarios para posicio-
narnos.

Sin embargo, para otros ponentes
la competencia solo es competen-
cia cuando se da en igualdad de con-
diciones, por lo que la estrategia de
posicionamiento es fundamental para
orientar el negocio, evitando batallas

perdidas con otros competidores, que
solo apuestan por la variable precio o
no aportan valor a la relacion y distri-
buyen con otro tipo de argumentacion
que obedecen mas a sus intereses pro-
pios, que a los de sus clientes.

Por ultimo y fruto de la entrada en
vigor de la Ley y el Reglamento en la
Distribucién de Seguros, estan apare-
ciendo nuevos actores, grandes grupos
financieros que estan invirtiendo en la
creacién y desarrollo de grandes corre-
durias o distribuidores complementa-
rios, que si se posicionan en sus targets
y que cuentan con medios financieros
y tecnoldgicos muy potentes para abor-
dar al consumidor.

Como dato relevante a cierre de 2017,
bancaseguros detenta una cuota de
mercando del 42,48% frente al 41,94%
de agentes y corredores, siendo en
el caso de la distribucién no mediada
del 15,54%. En seguros de vida, ban-
caseguros ostenta el 72,56% del mer-
cado mientras que en seguros genera-
les es el canal de agentes y corredores
quien lidera el mismo con un 61,41%,
si analizamos estos datos con los que
se tenian en 2013 al elaborar el Plan
Estratégico de la Mediacién, el por-
centaje del canal de mediadores pro-
fesionales se mantiene descendiendo
un punto, si bien bancaseguros crece
restdndole cuota de mercado al canal
directo, que pierde cuatro puntos.

Es el momento de abandonar nuestra
zona de confort y dar un paso al frente,
de buscar la reunificacién del colectivo
y sentir la presencia de las asociaciones
entorno al seno de los colegios profe-
sionales, a fin de reivindicar al unisono,
la apuesta de valor que ofrece nuestra
profesion y que la diferencia del resto
de competidores.

Al llegar a las conclusiones y plantear
un andlisis DAFO, debemos ser capaces
de transformar esas debilidades y ame-
nazas, en fortalezas y oportunidades,
por ejemplo el exceso de normativiza-
cion en la profesiéon debemos enten-
derlo como un cumplimiento de selec-
cion de los mediadores profesionales
y normativas como la LOPD que ahora
se desarrollan a través del nuevo regla-
mento, deben interpretarse, no como
una barrera de entrada a la captacién
de nuevos clientes, sino de proteccién
de nuestras carteras y que la nueva
produccién, sepa que cuenta con profe-
sionales, que hardn un cuidadoso trata-
miento de sus datos.

Si tuviéramos que parametrizar, la
apuesta de valor de la mediacién pro-

“No existen recetas
unicas e infalibles para
conseguir un modelo
de negocio sostenible
en el tiempo”

fesional en una formula, en mi modesta
opinién seria la siguiente:
AM=((APTITUD) + (ACTITUD*2)) * FX)
AM: Altura de la Mediacion
APTITUD:Compuesta por la formaciéon
y la transformacién digital del modelo.
ACTITUD*2: ADN o denominador
comun de la mediacidn, su orientacion
al cliente, elevado al cuadrado, por su
reunificacién entorno al seno colegial
(la union hace la fuerza).

FACTOR X: Es el factor diferencial
de cada modelo de negocio, de cada
agente o corredor que le da su impronta
personal y que lo hace tnico.

En conclusion, no existen recetas tinicas
e infalibles para conseguir un modelo
de negocio sostenible en el tiempo,
como dice el refran: “cada maestrillo
tiene su librillo”, de lo que si estoy con-
vencido es que para conseguir la soste-
nibilidad del modelo, debemos actuar
con una estrategia quirurgica: es decir,
planificando una hoja de ruta, que no
podemos emprender individualmente,
sino colectivamente y donde no pode-
mos abstraernos del cambio tecnold-
gico, que esta sufriendo la sociedad de
la informacién y de la comunicacién, y
por otro lado estableciendo el foco de
nuestro trabajo en pardmetros de sos-
tenibilidad, rentabilidad, especialidad,
integralidad, trasparencia, segmenta-
cién y formacion.

El humanista y publicista Joaquin
Lorente, padre del humanismo activo,
decia que en los tiempos actuales nos
sobra tecnologia y nos faltan valores
humanos. En aras a la defensa de mi
querida profesion, creo que vamos por
buen camino, cuando nuestra vocacion
sigue siendo la orientacién al cliente,
mediante la personalizacién y no la
estandarizacion, pero no debemos
olvidar que la adaptacién a los nuevos
tiempos, no puede hacerse sin tener en
cuenta la tecnologia, que debe ser con-
ceptuada como un medio y no un fin,
y seguir contando con nuestro principal
valuarte, nuestra cartera, en definitiva
nuestros clientes y nuestra razon de ser,
a los que nos debemos mas que nunca.

MEDIADORES DE SEGUROS ¢ 9
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LA NUEVA LEY DE DISTRIBUCION DE SEGUROS ES UNA
OPORTUNIDAD PARA EL SECTOR

La segunda jornada
del Foro Internacional
del Seguro de
Forinvest incide

en las exigencias
formativas del nuevo
texto legal

Las exigencias formativas de la nueva
ley de distribucién, lejos de ser un
problema, es una oportunidad para
la mediacién, por cuanto supone una
oportunidad para aumentar la profe-
sionalidad y para marcar distancias
y diferencias con otros canales. Esta
es la conclusién principal de la mesa
que abri6 la segunda y ultima jornada
del Foro Internacional del Seguro de
Forinvest.

La mesa, de nuevo moderada por la
periodista Maribel Vilaplana, tuvo un
importante peso de las entidades ase-
guradoras, con Cristina del Ama, direc-
tora general de Allianz; Carlos Palos,
director de ventas y distribucién de
Zurich Espafia; Luis Sdez de Jauregui,
director del drea de distribucion y ven-
tas de AXA y José Maria Fernandez,
director de desarrollo red agencial y
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planificacion comercial de Plus Ultra.
La mediacion y, en concreto, su ver-
tiente formativa, estuvo representada
por Ifiaki Durdn, presidente del cen-
tro de estudios del Consejo General,
CECAS.

Carlos Palos seflald que esta ley “es
una gran oportunidad para el sector”,
ya que la exigencia de informacion
es mas facil para el mediador “por su
cercania al cliente”. Fernandez argu-
menté que “el nivel va a subir con esta
ley”, algo clave en una de las profesio-
nes liberales “menos valoradas” por
la identificacién del mediador como
vendedor, y no como asesor. En este
sentido, para Del Ama, “se abre una
oportunidad que no podemos dejar
escapar, porque de lo contrario otros
la aprovechardn”. En parecidos tér-
minos se expresd Ifiaki Durdn, para
quien la ley “es una oportunidad de
oro” para entrar en la distribucion de
productos financieros, aunque lamentd
“haber desaprovechado el desprestigio
de la banca en estos afios”.

Del Ama sefiald que el sector esta
“muy profesionalizado”, por lo que
“no hay que tener temor si las cosas
se siguen haciendo bien”, mientras
que Ferndndez apuntd a que la ley
“se ha hecho en el momento preciso
para hacer frente a otros competido-
res que no cuentan con la formacion

del canal de la mediacion”. La opinién
discordante la puso Sdez de Jauregui,
que censurd que la norma “no consi-
gue” su objetivo principal, que es la
defensa del consumidor debido a que
no incluye ningun articulo que haga
cambiar la mala praxis de la banca,
ademds de criticar que se prohiban a
los corredores determinadas prdcticas
que si se permiten a los operadores de
bancaseguros vinculados. Ifiaki Duran,
por su parte, manifesté su preocupa-
cion porque la ley “deje entrar a acto-
res que no estén preparados”.

Sédez de Jauregui fue explicito al ser
inquirido por el posible impacto de la
ley: “AXA estd preparada”, mientras
que Ferndndez, en la misma linea,
argumenté que las acciones formati-
vas como las que lleva a cabo CECAS
“estan muy por encima de lo que
marca la ley”, aunque mostré su preo-
cupacioén por los mediadores en zonas
rurales. Palos manifesté que “las enti-
dades tienen que jugar un papel clave
en la formacién, porque se trata de
una oportunidad conjunta”.

Los intervinientes coincidieron en criti-
car aspectos de la ley como la prepon-
derancia del papel en las comunicacio-
nes con el consumidor, y advirtieron
de la desinformacién a la que puede
llevar el previsible exceso de informa-
cién.
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ELSA PUNSET CLAUSURA EL FORO DEL SEGURO CON
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La escritora y filésofa
Elsa Punset fue la
encargada de poner
el broche de oro a la
segunda jornada del
Foro Internacional del
Seguro en Forinvest
con una intervencion
motivacional en

la que ensalz6 el
optimismo como
algo que se puede
entrenar y que
beneficia la salud
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Punset lo tiene claro, “la felicidad
tiene un impacto fortisimo en nues-
tra salud fisica, emocional y mental”,
por ello comenzd la masterclass con
una pregunta para todos los asisten-
tes {qué nota le pones a tu felicidad?
Algunos de los presentes se animaron
a decir algin numero: 6, 8, 9...
Basandose en su nuevo libro “Felices”,
la escritora explicé que “la clave para
la felicidad estd en la vida cotidiana”.
Nos preocupamos mucho de los gran-
des problemas, pero lo que marca
nuestro bienestar depende mas de las
pequeiias contrariedades del dia a dia
y son éstas las que nos dan la medida
de la capacidad que tiene cada per-
sona para ser feliz”.

Punset intent6 dejar claro, que la feli-
cidad es subjetiva, cada uno tiene que
buscar la suya, y ése “es el reto que
tenemos que conseguir”. Una de las
claves para alcanzar esa meta es vivir
mas en el presente y dejar de pensar
en lo que paso y lo que pasard y dis-
frutar de los pequenos placeres de la
vida, como puede ser tu café de la
mafana.

EN LA SALUD jocs snstisn £e 017
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También quiso realzar la importancia
de mantener buenas relaciones tanto
en el ambito laboral como en el per-
sonal, pero ¢cdmo sabemos que una
relacion es buena? Se sabe cuando
una pareja intercambia cinco emocio-
nes positivas por una negativa, extra-
polado a las empresa “para que una
relacién sea buena deben intercambiar
al menos 3 emociones positivas”.

Tras dar varias pinceladas sobre cémo
conquistar la felicidad, animé a los
presentes a ser optimistas, a recordar
las cosas buenas en lugar de las malas,
a rodearse de personas optimistas y
a ser felices. La escritora Elsa Punset
también participd en la clausura ofi-
cial de Forinvest con una ponencia que
tuvo de titulo “Pistas para la vida y el
trabajo”, en la que remarc6 que es difi-
cil “encontrar esa férmula de la felici-
dad en la vida o en el trabajo, que al
final es lo mismo”.

Durante la charla incidié en que
cuando una persona busca el éxito,
este es subjetivo y lo normal es no ver
“todos los elementos complicados que
hay detrds” de lo pretendido.
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Forinvest, el mayor foro internacio-
nal de innovacién que se celebra en
nuestro pais ha reconocido al vice-
presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante
Mariano Hernanz por su trayectoria
profesional con el Premio a la Media-
cién dentro del Foro Internacional del
Seguro en FORINVEST. El Premio lo
concede el Consejo de Colegios Pro-
fesionales de Mediadores de Seguros
de la Comunidad Valenciana y es su
Presidente Antonio Fabregat quién

CASTELLS: “ESTE PREMIO ES
EL RECONOCIMIENTO A TODA
UNA VIDA DE TRABAJO EN EL

SECTOR ASEGURADOR”

%

hace la entrega pero en ésta ocasién
lo entregd Raul Casado Subdirector
General de Ordenaciéon y Mediacién
en Seguros de la DGSFP debido a la
estrecha relacidon que han mantenido
durante todos estos afios.

Mariano Hernanz vocal también del
Consejo de Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros de la Comu-
nidad Valenciana tuvo palabras de
agradecimiento a Forinvest por este
reconocimiento y alentd a todos los
presentes a seguir trabajando con

MARIANO HERNANZ
RECIBE EL
RECONOCIMIENTO
DE LA MEDIACION
SR I VALENCIANA EN
FORINVEST

dedicacidén, entrega y profesional por
un sector que cada dia es mds fuerte.
El Vicepresidente del Colegio destacd
que el reconocimiento suponia un
buen broche final a su carrera profe-
sional, aunque todavia estd en activo.
Asegur6 que con la nueva Ley de Dis-
tribucion se inicia una nueva etapa en
la mediacion profesional y augur6 que
serd beneficiosa para todo el colectivo.
Desde el colegio, una amplia represen-
taciéon arropd a Mariano Hernanz en
un dia tan especial.

Dentro de los actos de la Noche de las Finanzas de
Forinvest se entregaron los premios de la edicién de
2018 del certamen. En el ambito asegurador se recono-
cié la labor del presidente y consejero delegado de Fiatc
Seguros, Joan Castells, un galardéon que reconocioé su
trayectoria profesional en el sector asegurador.

Castells manifestd en su discurso de agradecimiento
que “entiendo este premio como un reconocimiento a
la labor de una persona que ha estado dedicada toda
una vida al mundo del seguro. Llevo 38 afios en Fiatc,
pero es que yo naci en el mundo del seguro: mi padre
era corredor”, ademads de sefialar que “es un gran honor

recibir un premio de esta importancia junto con perso-
nalidades tan relevantes”

Castells también puso en valor la gestion de Fiatc Segu-
ros, sobre todo en los afios de mayores dificultades para
la economia espanola, sefialando que se ha guiado por
una “aversion al riesgo, por lo que cuando ha habido
una situacion de crisis en Espafia y en el mundo, la enti-
dad no se ha visto afectada”. En la imagen, Joan Cas-
tells posa con Elena Jiménez de Andrade, presidenta del
Consejo General; Lluis Ferrer, presidente del Colegio de
Barcelona, y Ménica Herrera, presidenta del Colegio de
Valencia, en el photocall habilitado por el certamen.
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EL ENCUENTRO NAEI?]&NAL DE AGENTES ABORDALAS
NOVEDADES DEL ANTEPROYECTO DE LEY DE DISTRIBUCION
DE SEGUROS PARA EL COLECTIVO

Ignacio Beneyto expone
en este articulo lo que
deparo6 el 1l Encuentro
Nacional de Agentes que
tuvo lugar en el marco de
Forinvest 2018

El pasado 8 de marzo se celebro el 11
Encuentro Nacional de Agentes de
Seguros Profesionales en el Foro Inter-
nacional del Seguro-Forinvest 2018. En
la misma tuve la ocasién de explicar las
novedades que hasta el momento nos
depara la nueva regulacion del sector
de la mediacion de seguros, la Ley de
Distribucion de Seguros.

Conforme a la modificacién de la Direc-
tiva Europea de Distribucion de Segu-
ros realizada una semana antes de
Forinvest, se han retrasado los plazos
de trasposicién de la misma, estable-
ciéndose que la nueva Ley debe estar
aprobada en julio y entrar en vigor en
octubre de este afio.

Tal y como apunté en dicha conferen-
cia, es evidente que el sector ha tenido
que pagar los “platos rotos” de otros, al
exigir la nueva regulacién unas minu-
ciosas obligaciones de informacién al
cliente asi como conllevar una profesio-
nalizacién del sector.

Entre los principales objetivos de la
nueva Directiva/Ley estdn los de armo-
nizar las legislaciones europeas, mejo-
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rar la competencia entre distribuidores,
garantizar la igualdad de condiciones
de los canales, elevar el grado de pro-
fesionalidad y reforzar la transparencia
e informacién previa a la contratacion.
Entre las principales novedades del
Anteproyecto de Ley se encuentran las
siguientes:

-La Ley sera aplicable a la mediacion
tradicional (mediadores y banca segu-
ros), a la venta directa de las asegu-
radoras y a la venta a través de inter-
net o teléfono. Se crea el mediador de
seguros complementario (aquel que
comercializa seguros vinculado a otro
producto) y se modifican aspectos rele-
vantes del resto de mediadores.

-La remuneracion se regird por el prin-
cipio general de evitar el conflicto de
interés entre distribuidores y sus clien-
tes, debiéndose informar con cardc-
ter previo al cliente de la clase y otros
aspectos.

-En los productos a distribuir se esta-
blecen dos clases principales, la de los
seguros generales y los productos de
inversidn basados en seguros, diferen-
ciacion que se realiza en cuanto a for-
macion, prestacion de servicios e infor-
macion a facilitar, principalmente.
-También se regula la comercializacién
de producto, diferencidndose entre
venta informada y asesorada (reco-
mendacion personalizada realizada al
cliente), asi como la venta cruzada de
productos (seguros vinculados a otro
tipo de producto). Se ordena la “gober-
nanza de productos” como los requisi-
tos en cuanto al disefio, aprobacién y
control en la creacién de los productos
de seguros.

-Uno de los aspectos mas importantes
de la nueva normativa son las obliga-

ciones de documentacién e informa-
cion, exigiéndose tanto la separacién
de cuentas para los fondos del cliente
y resto de recursos del mediador como
las nuevas exigencias de informacion,
muy exigentes tanto de forma previa a
la contrataciéon (de informacién general
del mediador, sobre los contratos en si
e idoneidad del cliente para determina-
dos productos), como en el momento
de la formalizacion del contrato.
-Igualmente se regulan los requisitos
de informacién de los distribuidores
de seguros, de documentacién (conser-
vacién de los justificantes de entrega)
y un nuevo régimen de infracciones y
sanciones mucho mas exigentes.

Por ultimo, en la conferencia se explicd
las principales novedades en lo que res-
pecta a los agentes. Asi, en cuanto a su
regulacién cambia principalmente en
lo que a la responsabilidad civil profe-
sional se refiere (extendiéndose tam-
bién a los vinculados y elimindndose
la responsabilidad de las aseguradoras
respecto de las infracciones y obligan-
dose a hacerla constar en la documen-
tacién), el régimen de incompatibilida-
des y el de inscripciones. Por ultimo,
a los operadores de banca-seguros los
incluye en la categoria de agentes.
Para finalizar se resaltaron, como opi-
nioén personal los inconvenientes de la
nueva norma (no habiéndose incluido
las mejoras reivindicadas por los agen-
tes, la excesiva regulacion y un régimen
sancionador excesivamente duro para
el pequefio/mediano distribuidor), asi
como las ventajas que supondra (una
mayor formacién y profesionalizacidn,
aspectos que refuerzan la figura de los
mediadores tradicionales, agentes y
corredores)
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Director zona mediterraneo de Lagun Aro

“NUESTRA RELACION CON EL
COLEGIO DE VALENCIA SIEMPRE
HA SIDO MUY CERCANA”

Monica Herrera, presi-
denta del Colegio Profe-
sional de Mediadores de
Seguros de Valencia, y Lau-
ren Arauco, director zona
mediterraneo de Lagun
Aro, rubricaron la reno-
vacion del protocolo de
colaboracion entre ambas
partes en un acto en el que
también estuvieron presen-
tes Eva Bayarri, secretario
del Colegio, y David Mut,
responsable comercial de
la sucursal de la asegura-
dora en Cataluiia.

¢Como valora las relacio-
nes entre su entidad y el
Colegio de Valencia?
Fluidas, cordiales y en per-
manente contacto entre
ambas entidades para el
desarrollo de actividades for-
mativas en favor de los cole-
giados .

¢Qué tipo de actividades
va a llevar a cabo su enti-
dad en los préximos meses
en virtud del protocolo fir-
mado?

El préximo 12 de abril rea-
lizamos una nueva jornada
formativa dirigida a todos
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los colegiados de forma gra-
tuita. Esta jornada, liderada
por el CECAS y patrocinada
por Seguros Lagun Aro pre-
tende ofrecer a los mediado-
res una vision practica y real
en el uso de las tecnologias
aplicadas a los clientes ase-
gurados.

Esta jornada de puertas
abiertas se enmarca dentro
del objetivo que Seguros
Lagun Aro tiene establecido
desde hace varios afios como
apoyo al canal de mediaciéon
(agentes y corredores) para
el desarrollo del PEM (Plan
Estratégico de la Mediacién).
¢Coémo valora el hecho de
que la firma se haya produ-
cido en Forinvest?
Consideramos Forinvest
como el escenario idoneo y
apropiado para el encuentro
y formalizacion del acuerdo
entre ambas entidades.
Forinvest se ha convertido
en un escaparate importante
dentro del panorama asegu-
rador nacional y, es légico,
aprovechar este marco espe-
cial para estrechar lazos con
el Colegio de Mediadores de
Valencia.

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

El pasado 7 de marzo, en Forinvest,
Antonio Fabregat, presidente del Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Castellon y Vicente Rico, apoderado
y director de planificacidon y expansion
de Unién Alcoyana Seguros, firmaron la
renovacion del convenio de colaboracién
entre ambas entidades. El acuerdo con-
tinta teniendo por objeto favorecer la
organizacién conjunta de iniciativas, que
fomenten el desarrollo profesional del
mediador colegiado.

Unién Alcoyana sigue apostando por la
mediacién y con la firma de este conve-
nio ratifica mas su compromiso histdrico
por estar al lado de los mediadores.
Mediante la ratificacion de este conve-
nio, se inicia una nueva etapa de relacio-
nes entre el Colegio y Unién Alcoyana,
que permitird afianzar la colaboracién
que hasta ahora venia realizdndose pun-
tualmente en actividades formativas y
promocionales entre ambas entidades y
fortalecer la presencia de la compafifa en
la provincia de Castellon.
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Subdirector general de negocio de Mutua de Propietarios

“QUEREMOS APROVECHAR TODAS LAS
OPORTUNIDADES QUE NOS BRINDA EL

COLEGIO”

El Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Valencia y
Mutua de Propietarios firmaron en
Forinvest 2018 la renovacién de su
protocolo de colaboracidon. Los res-
ponsables de firmar el documento
de renovacidén del protocolo fueron
César Crespo, subdirector general
de negocio de la entidad, y Monica
Herrera, presidenta del Colegio de
Valencia. En el acto también par-
ticiparon José Joaquin Sanchez,
delegado de la zona de Levante de
Mutua de Propietarios, y Jorge Beni-
tez, vicepresidente del Colegio.

¢Coémo valora las relaciones entre
su entidad y el Colegio de Valencia?
Excelentes. Para Mutua de Propieta-
rios es objetivo estratégico consolidar
su presencia histérica en Valencia, y el
Colegio es una gran ayuda en términos
de posibilidades de acercamiento a sus
colegiados y de generacion de ideas de
especial interés para su colectivo.
¢Qué tipo de actividades va a llevar
a cabo su entidad en los proximos
meses en virtud del protocolo fir-
mado?

Queremos aprovechar todas las opor-
tunidades que nos brinda el Colegio
para ayudar a los mediadores colegia-
dos a profundizar en los conocimien-
tos necesarios que aportan valor a su
profesion. Por ello participaremos y
organizaremos las jornadas de for-

macién que nos permite el acuerdo.
Como especialistas en riesgos inmo-
biliarios creemos que tenemos expe-
riencia y conocimiento que compartir
con ellos.

¢Como valora el hecho de que la
firma se haya producido en Forin-
vest?

Lo valoramos como un acto de enorme
sentido comun y de gran valor ges-
tual. Forinvest es un evento de enorme
trascendencia profesional en nuestra
industria y nos parece un marco per-
fecto para lo que deseamos, visualizar
nuestra voluntad de trabajar como
socios compafiia y mediadores, al ser-
vicio del cliente final, y creando valor
para el conjunto.

¢Qué posicion ocupa la mediacion
en la estrategia empresarial de su
entidad?

Absolutamente preeminente, aun
siendo una compafifa multicanal para
poder dar el servicio que el cliente
exige, en cuanto a negocio, el 96% de
nuestras primas estdn intermediadas
por mediadores.

Por eso los mediadores tienen un pro-
tagonismo esencial en nuestras inicia-
tivas del Plan Estratégico 2020 centra-
das en conectividad, automatizacién y
facilitar una propuesta de valor cen-
trada en productos y servicios con que
el mediador pueda poner en valor su
accion de asesoramiento, en la que no
tiene rival.

ACUERDO DE_
COLABORACIGN ENTRE
EBROKER Y EL COLEGIO
DE CASTELLON

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellén promocionara
entre sus colegiados la plataforma
ebroker a través del acuerdo que se ha
suscrito el pasado jueves 8 de marzo
y que se firmé en el incomparable
marco de networking de Forinvest en
Valencia.

Gracias a esta alianza, los colegiados
castellonenses podran disponer de la
plataforma ebroker y las distintas fun-
cionalidades que la componen, inclu-
yendo todas aquellas herramientas y
capacidades que ayudan al corredor
al desarrollo de estrategias empresa-
riales como son Procesos de Conecti-
vidad, ebroker Store, ebroker BI y la
nueva App “Mi Corredor”.

Antonio Fabregat, presidente del Cole-
gio de Castellon, comentd que “el
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Castellon facilita condi-
ciones preferentes a sus colegiados a
través de este acuerdo, la posibilidad
de trabajar con un socio tecnolégico
de primera linea que desarrolla un
software de gestién creado por y para
mediadores clave en la digitalizacién
y optimizacién de los recursos de su
actividad de mediacion”.

Higinio Iglesias, CEO de ebroker
apuntd que “este acuerdo demuestra
el compromiso del Colegio de Caste-
116n en lograr que sus colegiados den
un paso mas hacia la transformacién
digital, encontrando en ebroker al
partner estratégico que ayuda a dismi-
nuir cargas administrativas, liberando
recursos y reorientdndolos hacia la
labor comercial que fomente la inte-
raccion con el cliente”.

o 17
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UNION ALCOYANA

Y EL COLEGIO DE
VALENCIA RENUEVAN
SU CONVENIO DE
COLABORACION

Unién Alcoyana Seguros y el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia han prorrogado por un
afio mas el protocolo de colaboracién
que mantienen desde hace varios ejer-
cicios.

Vicente Rico, director de planifica-
cion y expansion de Unién Alcoyana,
firmo la renovacién en nombre de la
entidad, mientras que por parte del
Colegio lo hizo su presidenta, Moénica
Herrera. Eva Bayarri, secretario de
la institucion, estuvo presente en la
firma del protocolo.

18e

EL COLEGIO DE VALENCIA Y AIE
MEJORAN LAS TARIFAS DE LAS
POLIZAS DE RC

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia ha firmado un convenio con la Agrupacién de
Responsabilidad Civil de Corredores AIE, por la que se
establece una mejora econdmica sobre la actual tarifa que
tienen con los corredores en la contratacion de esta poliza.
Se trata de la primera vez que la Agrupacién firma este
convenio con el Colegio de Valencia. El convenio fue suscrito
por la presidenta del Colegio, Ménica Herrera, y por Oscar
Bustos por parte de la Agrupacion, que se constituyé en 1993
a raiz de la primera Ley de Mediacién, y que supone es una
independencia en la gestion del seguro obligatorio para los
corredores. En el acto estuvo presente Eva Bayarri, secretario
del Colegio de Valencia.Segun Bustos, este convenio es un
punto de colaboracién entre las dos entidades por el que
Agrupacion Convenio RC Corredores A.LLE se compromete
en colaborar con la institucién colegial en sus actividades
y en ayudar en todo lo que pueda mejorar el ejercicio de la
actividad del mediador.

RENOVACION DEL ACUERDO ENTRE MUTUA
LEVANTE Y EL COLEGIO DE CASTELLON

El pasado dia 8 de marzo con ocasion de la participacién de la compafiia en
Forinvest, el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Castellén y
Mutua Levante renovaron su acuerdo de colaboracion.

En el acto estuvieron presentes por parte de la compaififa Jorge Enrique
Tomas, director comercial y el presidente Antonio Fabregat por parte del
Colegio, y tuvo lugar en el stand de Mutua Levante en el certamen.

Ambas organizaciones continuaran asi promocionando intereses comunes
para la entidad y los mediadores. En ese sentido, incidiran en el fomento
de la formacion y del desarrollo de la innovacién en la distribucién de los
seguros, compartiendo informacion para desarrollar una vision activa del
mercado en la provincia.
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To; LEGISLACION

EL PARLAMENTO
EUROPEO RETRASA
LA APLICACION DE
LA IDD A OCTUBRE

El Pleno del Parlamento Europeo
aprobé el pasado 1 de marzo de
2018 la norma por la que acuerda
retrasar hasta el 1 de octubre la
entrada en vigor de la Directiva de
Distribucion de Seguros (IDD).

Tras el cambio acordado entre el
Parlamento Europeo y la Comision,
la IDD incluye un nuevo escrito en
el que se indica que, en lugar del
23 de febrero, los Estados miem-
bros adoptardn y publicardn a mas
tardar el 1 de julio de 2018 las dis-
posiciones legales, reglamentarias y
administrativas necesarias para dar
cumplimiento a lo establecido en la
presente Directiva y aplicaran dichas
disposiciones a partir del 1 de octu-
bre de 2018.

El Parlamento Europeo justificé
esta solicitud poniendo de relieve la
necesidad de dar a las empresas de
seguros y los distribuidores de segu-
ros mds tiempo para preparar mejor
la aplicacion correcta y eficaz de la
Directiva y realizar los cambios téc-
nicos y organizativos necesarios para
dar cumplimiento a lo dispuesto en
los Reglamentos Delegados.

Por lo tanto, la presente Directiva
entrard en vigor el dia de su publica-
cién en el Diario Oficial de la Unién
Europea y serd aplicable, con efecto
retroactivo, a partir del 23 de febrero
de 2018.
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ECONOMIA REDUCE LOS RECARGOS DEL
SEGURO DE RIESGOS EXTRAORDINARIOS

La Direccién General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP), depen-
diente del Ministerio de Economia,
Industria y Competitividad, ha apro-
bado una reduccién del importe de los
recargos que aplica el Consorcio de
Compensacion de Seguros (CCS) para
cubrir riesgos extraordinarios. En con-
creto, a través de una Resoluciéon de
la DGSFP, se rebaja de media un 13%
el importe de los recargos para riesgos
extraordinarios mediante el ajuste de
las tasas para la cobertura de dafios en
los bienes (como las viviendas y comu-
nidades y los riesgos industriales), de la
tasa para dafos a personas y de la tasa
para la cobertura de pérdidas pecu-
niarias. Para calcular el porcentaje de
rebaja en cada uno de los casos se ha
estudiado la siniestralidad en el periodo
1987-2016 asi como su severidad.

Por el caracter catastrofico de los ries-
gos cubiertos, el Consorcio debe consti-
tuir una reserva de estabilizacién desti-
nada a cubrir las desviaciones negativas
y desfavorables de la siniestralidad.
Esta reserva tiene caracter acumula-
tivo al generarse a partir del excedente
de cada ejercicio (diferencia entre los
ingresos por recargos y los gastos por
siniestros). La evolucién de la siniestra-
lidad derivada de los riesgos extraordi-
narios se ha mantenido, de un tiempo
a esta parte, en un nivel moderado, lo
que ha permitido un crecimiento signi-
ficativo de la reserva de estabilizacion

La rebaja media

en el importe de

los recargos es

del 13%, lo que
abaratara las pdlizas
de particulares y
empresas

hasta alcanzar un nivel suficiente para
afrontar dichos riesgos. A través de la
presente medida se pretende reducir el
ritmo de crecimiento de la reserva de
estabilizacion, permitiendo un ahorro
para los asegurados.

A su vez, la Resolucién de la DGSFP
actualiza el contenido de las cldusu-
las de cobertura del seguro de riesgos
extraordinarios que se deben insertar
en las pdlizas de seguro.

El Consorcio de Compensacion de
Seguros es el organismo publico que
se encarga, entre otras funciones, de
compensar los dafios producidos a las
personas y en los bienes por determina-
dos fendmenos de la naturaleza, actos
de terrorismo y otros eventos extraordi-
narios. Como condicion, se debe tener
suscrita una pdliza en alguno o algu-
nos de los ramos respecto de los que la
legislacion vigente establece la obliga-
cién de incluir en sus correspondientes
coberturas la garantia de estos riesgos.
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LOS ALUMNOS DEL CURSQ SUPERIOR DE SEGUROS
DE LOS COLEGIOS DE LA COMUNIDAD VALENCIANA
SE EXAMINAN DEL SEGUNDO TRIMESTRE

Alumnos realizando el examen en el Colegio de
Alicante.

Alejandro Fuster; de la comision de Formacion,
supervisando el examen en el Colegio de Valencia.

El Colegio de Castellon también acogio la celebracion
de las pruebas del CSS.

e

Superado el ecuador del
Curso Superior de Seguros
de los Colegios Profesiona-
les de Mediadores de Segu-
ros de Valencia, Alicante
y Castellon, los alumnos
inscritos se examinaron
el pasado miércoles 4 de
abril del temario abordado
durante el tltimo trimestre.
En esta ocasién el alum-
nado ha probado sus cono-
cimientos en materias como
contabilidad, marketing y
LOSSEAR. Durante los ulti-
mos meses, ademads, han
estudiado en el ambito de
productos los de RC, trans-
portes, multiriesgos, agrario
y crédito y caucion.

Los alumnos del CSS del
Colegio de Alicante que
también probaron sus cono-
cimientos el pasado 4 de
abril, se desplazaron del
Aula de Formacién al Salon
de Actos para realizar el
examen. Este transcurrié sin
ninguna incidencia y estuvo
supervisado por el Director
del Curso Superior. Del total
de los 28 alumnos inscritos,
no se presentaron al examen
tres que, ademas de convali-
dar el grupo B, tienen con-
validaciones académicas por
no estar convocados.

El Director del curso del
Colegio de Mediadores de
Castellon, Carlos Soria, fue
el encargado de supervisar
este examen parcial corres-
pondiente al segundo tri-
mestre. Tanto el director,
como el vicepresidente y
responsable de formacién
Jesus Redén y la profesora
Inmaculada Fabregat espe-
ran que los resultados sean
tan satisfactorios como el

Los alumnos se
examinaron de
materias como

contabilidad,
marketing y
LOSSEAR,
ademas de
productos
especificos como

RC, transporte,

multirriesgo,
agrario y crédito y
caucion

anterior y se premien asi
sus esfuerzos por prepararse
para la obtencién del Certifi-
cado que les permitird ejer-
cer la profesion.

En el caso del Colegio de
Valencia, estos conocimien-
tos han sido impartidos
por un claustro de profeso-
res que recoge a todos los
actores del sector asegura-
dor, como la administra-
cion con Jesus Valero, los
mediadores, de la mano de
Angel Somalo, Alex Ferrer,
Eva Bayarri, Jorge Pons,
Goncal Espanyol y Juanjo
Marquez y las asegurado-
ras, representadas por José
Ramén Arce que trabaja en
una compafiia aseguradora.
Todos ellos aportan, de esta
manera, una visién global
sobre todos los aspectos con
los que los futuros mediado-
res trabajaran en el futuro.
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La segunda edicién del Curso +Salud
+Vida organizado por el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia, esta teniendo un desarrollo
“muy positivo” en cuanto a la partici-
pacion y predisposicion de los profe-
sionales que participan en esta accién
formativa impulsada por la comisién
de Formacion. Asi lo considera el pro-
fesor José Ramoén Arce, responsable
de impartir el drea de elementos del
seguro de personas en la que se tratan
aquellos aspectos relevantes que inter-
vienen en el contrato de seguro sobre
las personas y de los que se precisa
también saber sus implicaciones.

Segun Arce, “a la hora de asesorar a
un cliente tan necesario es conocer sus
necesidades como en que le pueden
afectar las decisiones que tome en cada
momento”. Durante el curso también
ofrece una visiéon general de todos los
ramos que se incluyen dentro de esta
clasificacion “seguros de personas” y se

EL COLEGIO DE
ALICANTE ACOGE
UNA JORNADA SOBRE

AHORRO DE IMPUESTOS

CON SEGUROS Y
PLANES DE PENSIONES

0POSIING

Dentro de la amplia oferta formativa
que ofrece el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante la
jornada sobre ahorrar impuestos con
seguros y planes de pensiones cele-
brada en el salén de actos ha sido un
auténtico éxito tanto por la asistencia,
38 personas, como por la calidad de
la ponencia a cargo de Jordi Mayol.

Los asistentes han podido comprobar
con ejemplos concretos y de forma
muy dindmica cdmo se puede ahorrar

desarrollan en varios temas. En ellos se
analizan las diferencias entre las dis-
tintas modalidades de los seguros de
vida riesgo, ahorro y accidentes, y se
incluye un apartado especifico dedi-
cado a los Planes y Fondos de Pensio-
nes. Por ultimo, también se analizan
las distintas modalidades de seguros
vinculados a la empresa tanto a nivel
voluntario como aquellas otras opcio-
nes vinculadas a la Previsién Social
Complementaria.

En su opinidn, “es necesaria la espe-
cializacién para poder atender la
demanda del cliente y sobre todo el
asesoramiento que requiere en cada
momento”.

Otro de los temas que componen la
segunda edicién del curso es la Ley
de Proteccion de Datos y la Ley de
Prevencion de Blanqueo de Capitales
y Financiacién del terrorismo. José
Javier Ivars, CEO de Ivarstec, es el
docente responsable de transmitir los

!‘E?AZ';'-;!_

conocimientos necesarios para que
los mediadores matriculados adquie-
ran una competencia mdxima en este
ambito.

Segun Ivars, “hay que tener en cuenta
que la primera linea y contacto con el
cliente la realizan los mediadores, por
tanto, son ellos los que han de cum-
plir con las exigencias derivadas de
esta norma”, algo que también obliga
a “hacer un andlisis y control previo a
la realizacién de las operaciones, deri-
vadas de este ramo, detectando los
posibles indicios que pudieran ser sus-
ceptibles de comunicacién a los orga-
nismos pertinentes, siendo en este caso
el SEPBLAC”.

En el ambito de la proteccién de datos
la formacion es, si cabe, mas necesaria,
debido al cambio normativo que sera
efectivo el proximo dia 25 de mayo,
“y que implica nuevas exigencias en el
cumplimiento normativo de la protec-
cién de datos”, apunta Ivars.

en impuestos con seguros y planes de
pensiones y asi mejorar su formacion
de cara a su cartera de clientes.
Pudimos reforzar conocimien-
tos sobre las singularidades del
IRPF, Impuesto sobre Sociedades e
Impuesto sobre Sucesiones y Dona-
ciones que hay que conocer para ase-
sorar a clientes.

Algunos de los casos practicos que se

plantearon fueron la mejor tributa-
cién por IRPF o por el Impuesto sobre
Sucesiones y Donaciones; los acréni-
mos “estrella”: PIAS, SIALP, PPA, PPI,
PPE, PPSE y SS; la inembargabilidad
de los seguros de vida o lo que mas
valora el cliente al contratar un pro-
ducto de ahorro. Préximamente el
Colegio anunciard novedades en las
jornadas formativas que lleva a cabo.
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GRAN EXITO DE LA

PRIMERA EDICION

SEMIPRESENCIAL DEL CURSO +SALUD +VIDA
CONVOCADO POR EL COLEGIO DE ALICANTE

El Colegio Profesional
de Mediadores de
Seguros de Alicante
ha organizado en
2018 la primera
edicion del Curso
+Salud +Vida, que
tiene como objetivo
crear un especialista
en estrategias y
conocimiento técnico
en el negocio de
salud y vida

26

El curso comenzd en febrero en una
nueva experiencia semipresencial en
el Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante para desarro-
llar un perfil especialista en vida den-
tro de la empresa de mediacién, nue-
vos especialistas en el desarrollo de
estrategias de negocios y técnicos de
producto de salud y vida.

Un curso desarrollado por CECAS
para el que el Colegio de Alicante ha
puesto en marcha con la modalidad
semipresencial de la mano de José
Manuel Diago, Arturo Mufioz, Manuel
Enrique Sansalvador y Efrén Sabater,
todos ellos profesores experimentados
del Curso Superior y coordinados por
Rafael Sempere. El compromiso con la
formacion en el Colegio de Alicante se
hace patente con el esfuerzo que ha
supuesto ofrecer a los alumnos este
interesantisimo curso en su modalidad
semi-presencial.

El colegio de Alicante ofrece asi mas
calidad y mejor atencién en la forma-
cién especializada, los alumnos no
sOlo conocen las herramientas necesa-
rias para convertirse en especialista en
la venta estratégica como mediador de
seguros ante las empresas, ayudando

a éstas a ser mas competitivas y a des-
tacarse en calidad y eficiencia frente
a su competidores sino que disponen
de toda la experiencia y el buen hacer
del profesorado para resolver dudas y
mejorar si cabe su propia formacién.
Se trata ademads de un curso avalado
por la Universidad CEU San Pablo lo
que supone un respaldo universitario
para un curso con 180 horas lectivas.
Desde el Colegio de Alicante, el pre-
sidente de la comisiéon de Formacidn,
Mariano Hernanz, valoré muy posi-
tivamente el desarrollo del curso y
cree que merece la pena el esfuerzo
econdémico y de coordinacién que se
estd haciendo desde Alicante para
que este importante curso de experto
cuente con la modalidad semi-presen-
cial. Para el también vicepresidente
del Colegio estd experiencia es un
claro ejemplo del compromiso que el
Colegio de Alicante tiene con la forma-
cién como el mejor camino para que
el sector cuente con profesionales de
primera calidad.

Cabe recordar que 10 de nuestros
colegiados en ediciones anteriores ya
obtuvieron la especializacién en el
anterior formato B-Learning.
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LOS TALLERES PRACTICOS SOBRE
LA DEC EN ALICANTE, CASTELLON,
GANDIA'Y VALENCIA GENERAN

UN GRAN INTERES ENTRE LOS
MEDIADORES DE LA COMUNIDAD

Las cuatro jornadas celebradas por los
Colegios Profesionales de Mediadores
de Seguros de Alicante, Castellén y
Valencia sobre la Declaracion Estadis-
tico Contable (DEC) 2017 han logrado
una alta participacién de los profesio-
nales colegiados.

Jesus Valero, jefe de la Unidad de
Mediaciéon de la Direccidn General de
Economia, Emprendimiento y Coo-
perativismo de la Generalitat Valen-
ciana, detalld en los diferentes talleres
los pasos necesarios para presentar la
DEC 2017. Valero destaca la participa-
cion de los profesionales, sefialando
que “ha habido mucha maés gente en
las diferentes sesiones celebradas,
tanto que vienen por primera vez,
como que acuden para resolver dudas
concretas”. Para el jefe de la unidad
de Mediacion, “esa es la intencién de
estas jornadas, que sean de utilidad
para los mediadores de seguros”

La principal novedad que se presenta
este afo es el programa Autofirma
del Ministerio de Hacienda, que per-
mite resolver los problemas generados
por el programa Java en anteriores
ocasiones. Valero sefiald que este pro-
grama no sustituye la firma electro-
nica en ningun caso, sino que la com-
plementa. Por lo demds, la DEC 2017
no incluye ninguna novedad ni en la
hoja de célculo ni en los documentos
a aportar.

El objetivo de estos talleres, que tuvie-
ron dos apartados especificos para
corredores y agentes vinculados, fue
informar sobre la presentacién anual
de la declaracion estadistico-contable
por parte de los mediadores inscritos
en el Registro Especial de Mediadores
de Seguros, Corredores de Reaseguros
y sus Altos Cargos de la Comunitat
Valenciana.

La jornada celebrada en el Colegio de
Alicante comenzo con las palabras de
su presidente, Eusebio Climent, que
agradecié a Jesus Valero su compro-

miso y deferencia hacia el colegio de
Alicante, poniendo en valor la impor-
tancia de realizar jornadas y activida-
des que hacen el trabajo de los corre-
dores y corredurias un poco mas fécil.
Climent considera fundamental meca-
nismos de control como el DEC para
reforzar la profesionalidad y buen
hacer de los corredores y corredurias
que cumplen escrupulosamente con la
ley.

Mas de 60 colegiados asistieron al
Centro de Negocios Business World de
Alicante para resolver todas sus dudas
sobre la propia documentacién a apor-
tar asi como el mecanismo telematico
para hacerlo. Un mecanismo de con-
trol de la administraciéon que permite
mejorar la calidad y la confianza de
los consumidores en las corredurias y
corredores que cumplen con sus obli-
gaciones.

La jornada en Castellon tuvo lugar el
pasado 27 de marzo, y al acto asis-
tieron buena parte de los corredores
y agentes vinculados de la provincia,
que participaron activamente con sus
preguntas dado el interés que suscita
este asunto.

El taller de Gandia tuvo lugar el
pasado 11 de abril, mientras que el de
Valencia se celebrd el 4 de abril, par-
ticipando entre ambas convocatorias
un gran numero de profesionales.En
el caso de Gandia la celebracién del
taller respondié al objetivo de la junta
de gobierno del Colegio de Valencia de
acercar a todos los colegiados las dife-
rentes acciones formativas que lleva a
cabo.

La declaracién estadistico-contable
anual recoge la actividad de media-
cién desarrollada por el mediador de
seguros durante el afio natural inme-
diatamente anterior a su presentacion,
y debe ser tramitada obligatoriamente
de modo telemdtico. El plazo de pre-
sentacion de la DEC finaliza las 23:59
horas del 30 de abril.

Un gran numero de mediadores se
dieron cita en la convocatoria de
Alicante

Castellon también acogio el taller de
la DEC 2017

Asistentes al taller del Colegio de
Valencia en de Gandia

Jestis Valero, en su intervencion en
Valencia
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El cambio de posicion
mediadora fue uno de los
temas que, de manera
recurrente, se abordd

en los distintos debates
del Foro Internacional

del Seguro de Forinvest
2018. Por este motivo
Alfredo Barber profundiza
en este articulo sobre una
cuestion que ha hecho
que se unifique la opinion
de toda la mediacion
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EL CAMBIO DE POSICION

MEDIADORA

Alfredo Barber

Abogado. Beneyto Despacho Juridico

Tras analizar esta cuestién, como
principales aspectos entendemos inte-
resante resaltar: que la decisién de
cambiar de mediador corresponde
unicamente al Tomador de la péliza y
debe existir un consentimiento expreso
por su parte; que la entidad asegura-
dora debe tener constancia de ese con-
sentimiento; y que no existe un plazo
determinado para cambiar de media-
dor, sino que podrd solicitarse en cual-
quier momento.

Estas respuestas tienen su fundamento
en la Ley de mediacién de seguros pri-
vados (en adelante Ley 26/2006) y en
la propia Ley de contrato de seguro (en
adelante LCS), y ademas han sido tam-
bién dadas por la Direccién General de
Seguros.

Cabria partir de que el art. 8.9 de la
LCS regula la necesidad de incluir
en las condiciones particulares de la
poliza el nombre y clase de mediador
que intervenga (corredor o agente de
seguros) y por otro lado que no existe
una relacién directa entre el cambio de
mediador y el desarrollo del contrato
de seguro, siendo negocios juridicos
distintos e independientes.

La DGS subraya que el Tomador es el
tnico que puede decidir que la ges-
tién de su pdliza sea realizada a tra-
vés de otro mediador, por la regula-
cion que realiza la LCS sobre la figura
del Tomador (especialmente en su art.
7).

En este sentido el art. 21 de la LCS
exige un consentimiento expreso del
Tomador para modificar el contrato
de seguro en vigor, tipificAndose

incluso en la Ley 26/2006 como infrac-
cién muy grave si el mediador cele-
brase el contrato en nombre del cliente
sin su consentimiento y autorizacion
(arts. 5.2.g y 55.2.v de la citada).

La propia DGS refiere a los arts. 1.259
y 1.262 del Cédigo Civil para concluir
con ello indicando en que es impres-
cindible que la entidad aseguradora
tenga constancia del consentimiento
expreso del Tomador para modificar
el contrato. En consecuencia corres-
ponderd a la compafiia aseguradora
recabar la informacién y documenta-
cioén necesaria a fin de verificar formal-
mente que el Tomador del seguro ha
prestado su consentimiento expreso
para modificar el contrato en cuanto a
la mencién y tipo de mediador.

Al respecto, pese a que las citadas nor-
mas Unicamente exigen que el con-
sentimiento sea expreso, la recomen-
dacion es que se realice por escrito,
con el objeto de poder probar que ha
existido un consentimiento expreso
e inequivoco del Tomador del seguro
(aportando a la compafifa la carta del
nuevo nombramiento firmada por el
Tomador y adjuntando una copia de
su documento de identidad).

No obstante lo anterior la compaiiia
puede decidir no aceptar que la ges-
tion de la podliza se lleve a cabo por
el nuevo mediador designado por el
Tomador (al fin y al cabo el mediador
no es parte contratante de la pdliza),
en cuyo caso la entidad deberd comu-
nicar su inadmisién al Tomador, para
que éste pueda optar por designar a
otro nuevo mediador o no renovar la



poliza si decidiera continuar con el
mediador de origen.

Con respecto al plazo para cambiar de
mediador, la propia DGS se cifie a la
regulacién de la comisién mercantil
(art. 29.2 Ley 26,/2006 en relacion al
art. 244 y ss. del Cédigo de Comercio —
especialmente el art. 279-) y concluye
sefialando que el Tomador puede
optar por el cambio de mediador en
cualquier momento, resaltando que
el mandato realizado por el Tomador
a su corredor tiene como razén pri-
maria la confianza que el mandante
debe tener en su mandatario, lo que
implicaria la posibilidad de revocar su
designacién cuando quiera.

Tras haber leido diversos articulos del
sector asi como distintas opiniones y
comentarios compartidos en foros de
debate sobre esta cuestidén, algunos
compafieros afirmaban de manera con-
tundente que la voluntad del Tomador,
de cambiar de mediador de seguros,
debe respetar el plazo establecido en
el art. 22 de la Ley de Contrato de
Seguro.

Desde nuestro punto de vista, en base
a las contestaciones emitidas por la
DGS (expuestas con anterioridad) y
por la mera literalidad del citado pre-
cepto, se entiende facilmente que ese
plazo (de un mes de antelacién al
vencimiento de la pdliza) no refiere
al cambio de mediador sino al plazo
requerido al Tomador cuando su
voluntad sea “oponerse a la prérroga
del contrato”.

Por ultimo, para determinar a qué

mediador corresponde el cobro de
la comisidon una vez se produce el
cambio, cabe incidir en que no existe
en nuestro derecho una regulacién que
solucione esta cuestiéon y tampoco un
criterio jurisprudencial que resuelva
uniformemente al respecto.

En el supuesto de que el cambio soli-
citado sea de un agente por otro
agente de seguros, no debe olvidarse
que los agentes asisten al cliente/
Tomador por cuenta exclusiva de una
compafiia aseguradora (no existiendo
un contrato o relacién juridica entre el
Tomador y agente). Cuando el Toma-
dor, en un determinado momento,
decide que ya no quiere tratar con un
agente sino con otro de la misma com-
paifiia, el derecho a la comisién depen-
dera exclusivamente de lo previsto en
el contrato de agencia (al tenor del
articulo 10.3 relacién al 11.2 de la Ley
26/2006).

Y cuando el cambio de mediador de
la péliza sea a favor de otro corre-
dor de seguros, segtn el art. 29.1 de
la Ley 26/2006 “las relaciones con las
entidades aseguradoras derivadas de
la actividad de mediacién del corredor
de seguros se regiran por los pactos
que las partes acuerden libremente...”,
por lo que igualmente dichos acuerdos
(carta de condiciones firmada entre
compaififa y corredor) podran fijar y
prevenir cudles son los derechos y obli-
gaciones de las partes ante esta situa-
cién.

No obstante, en caso de corredores,
con cardcter general podriamos ate-

nernos al Codigo de Practicas de
Mercado de Seguros (suscrito entre
algunas compafiias y el Consejo Gene-
ral de los Colegios de Mediadores de
Seguros) el cual resalta la inmediatez
de la gestion de la poliza por parte del
nuevo mediador, una vez la compa-
fifa tenga constancia fehaciente de la
voluntad del Tomador, y que “...los
derechos econémicos surtirdn efecto a
favor del nuevo mediador a partir de la
siguiente renovacion de la péliza inme-
diatamente después de que la Enti-
dad Aseguradora sea notificada de la
voluntad de cambio de Mediador, para
ello ésta notificacién debera haberse
realizado un mes antes de la fecha de
vencimiento de la pdliza”.

En definitiva, aun no existiendo un
determinado plazo para que el Toma-
dor decida cambiar de mediador
(teniendo total libertad de comunicar
su decisiéon a la compafifa en cual-
quier momento), desde la posicion del
propio Tomador y del nuevo media-
dor, sera prudente y preferible que
la comunicacién se realice dentro del
plazo previsto en el art. 22 LCS. Pru-
dente para el Tomador, dado el mar-
gen de tiempo que tendra el mediador
designado para negociar con la compa-
fifa (por ejemplo, en caso de incremen-
tarse el precio del seguro); y preferible
por el nuevo mediador, para percibir la
comisién a partir de la siguiente reno-
vacién de la pdliza, segun el citado
Cédigo de Buenas Practicas y en base
a la jurisprudencia existente en este
sentido.
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ACUERDO DE COLABORACION ENTRE LA FIRMA
LLUM FRED | AIGUA Y EL COLEGIO DE CASTELLON

El Colegio de Castellon
sigue ampliando las
prestaciones que ofrece
a los profesionales con
este nuevo acuerdo de
colaboracion

. B UE DAL

Nuevamente el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Castellon
abre sus puertas a la colaboracién con
empresas auxiliares, siendo en este
caso la empresa Llum, Fred i Aigua,
especialista en servicios de reparaciéon y
mantenimiento que presta sus servicios
tanto a particulares como algunas com-
pafifas y mayoristas de servicios desde
hace mas de 10 afios.

El acto de firma se ha celebrado el dia
22 de febrero en las instalaciones de la
sede colegial y ha sido protagonizado
por D. Antonio Fabregat, Presidente del
Colegio y D. Valentin Martinez, Gerente
de Llum, Fred i Aigua. También asis-

= s

tieron Samuel Méndez por parte de la
empresa y Fernando Solsona e Inma
Fabregat por parte del Colegio.

Con la firma de este acuerdo Llum,
Fred i Aigua informara a los colegiados
de Castellén como pueden beneficiarse
disponiendo de una empresa indepen-
diente de servicios con experiencia y
calidad contrastada. Ademas en lo que
se refiera a las reparaciones en que
intervenga, se compromete a coordinar
el servicio con el mediador del seguro
ya que el momento y la forma en que
se resuelve un siniestro puede ser uno
de los mejores momentos para ejercer
la actividad comercial.

Actividades de las entidades en los Colegios Profesionales
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LAGUN ARO celebro el pasado 12 de abril de

A
LagunAro

2018 en el Colegio de Valencia el curso presen-
cial “incrementa el uso de las tecnologias para la

venta cruzada”, con la colaboracion del CECAS.



EN CASER, QUEREMOS COMUNICARNOS CONTIGO.

ES EL MOMENTO DE EMPRENDER Y SOMOS TU MEJOR OPCION.

Caser se apoya en el avance de las nuevas tecnologias vy la digitalizacion para convertirse en el referente
de la Mediacion Profesional en nuestro pais. El respaldo constante a sus Mediadores, el servicio global
que ofrece, su presencia en todo el territorio nacional y su amplia oferta de productos, lo convierten en el

mejor socio.

|V (ACEPTAS?

dcaser

sequros

901 41 07 07 - agentesycorredores.caser.es Seguros de tu confianza
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1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

IVARSTEC Y EVICERTIA PRESENTAN LOS

SERVICIOS QUE PONEN A DISPOSICION DE LOS
COLEGIADOS DE VALENCIA

Dentro del ciclo de presentaciones de
los nuevos servicios que el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
de Valencia pone a disposicién de sus
colegiados el pasado jueves se llevo
a cabo una doble jornada protagoni-
zada por Evicertia e Ivarstec que tuvo
como objetivo seguir profundizando
en estos servicios para el colegiado. El
acto contd con una notable asistencia,
de mds de medio centenar de colegia-
dos.

Joaquin Bayon, director comercial de
Evicertia, firma especializada en la
certificacion de correos electrénicos,
explico a los asistentes el servicio de
envio de correos certificados, desde
como formalizar el alta como usua-
rio, su acceso a la web y el funciona-
miento, ademas de resolver las dudas
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e incidencias que los profesionales
plantearon de resultas de su experien-
cia practica. Bayon subrayd el caracter
de “tercero de confianza” de Evicertia
con respecto a las comunicaciones de
sus clientes.

Por otra parte, José Ivars, CEO y Lead
Auditor de Ivarstec, presentd sus ser-
vicios para el cumplimiento de la
normativa en materia de proteccion
de datos, un servicio que el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros
brinda de manera gratuita a sus cole-
giados.

En el acto también intervinieron
César Barron y Phillippe Marugan,
de la comision de Corredores, y José
M2 Cebridan, Manuel Hurtado y José
Vicente Salcedo, de la comisién Téc-
nica.

llonense.

Fiestas.

LA ALUMNA DEL
CSS DE VALENCIA,
AMPARO PETRIE,
FALLERA MAYOR DE
SU COMISION EN

Amparo Petrie Fernandez,
alumna del Curso Superior de
Seguros del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de
Valencia, vivié las pasadas fallas
de una manera muy especial,
ya que tuvo el honor de ser la
fallera mayor de su comisidn,
la Falla distrito Port-Rotes de
Dénia. Cabe destacar que ya en
2005 pertenecidé a la Corte de
Honor de la fallera mayor infan-
til de Valencia.

Ademas, Amparo lleva la media-
cién en la sangre: su padre es
el titular de la Correduria Mark
Petrie SL, también ubicada en
Dénia.

EL COLEGIO DE CASTELLON VISITA LOS STANDS
DE LOS MEDIOS EN LA MAGDALENA

Un afio mas en la semana de fiestas de la Magdalena, el Cole-
gio de Castellén ha cumplido con la invitacién de los medios de
comunicacion visitando los respectivos stands en los que reciben
a los representantes de todos los sectores de la sociedad caste-

En la fotografia en el stand de Onda Cero con la Reina de las



EL COLEGIO DE ALICANTE
YHISCOXFIRMANUN
ACUERDO DE COLABORACION
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El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante y Hiscox Espafia
firmaron el pasado mes
de febrero un convenio de
colaboracion con el pro-
posito de vincular la com-
paiiia con las actividades
que realice el Colegio.

En funcién del mismo, la
aseguradora vinculard su
imagen con las activida-
des que realiza el Colegio.
Ademads, Hiscox facilitara a
los colegiados un canal de
comunicacion directo con
la entidad. Por su lado, el
Colegio de Alicante colabo-
rara con la aseguradora a la
hora de potenciar su ima-
gen en los distintos canales
de mediacién en la zona
ofreciendo a sus colegiados
mayores conocimientos a la
hora de desempeiar su tra-
bajo, centrando estos pro-
gramas de formacion espe-
cialmente en el ambito de
la ciberseguridad, respon-
sabilidad civil profesional y
la responsabilidad civil de
Administradores y Directi-
VOS.

El acuerdo fue suscrito
por Eusebio Climent, pre-
sidente del Colegio de
Alicante y David Heras,
director general de Hiscox

"

Espafia. “Esperamos que la
firma de este acuerdo sea
solamente el inicio de una
estrecha y larga relacién.
Para nosotros, los mediado-
res son figuras clave en la
estrategia de crecimiento
de la compaiiia y estamos
seguros de poder estrechar
vinculos con ellos a través
del Colegio”, apunt6 Heras.
Desde el Colegio de Ali-
cante su presidente Euse-
bio Climent considera que
“el compromiso del Cole-
gio con la formacion a la
hora de ofrecer a los cole-
giados nuevas y mejores
herramientas para realizar
su trabajo es fundamental
para ofrecer mejores ser-
vicios de calidad y poder
crecer profesionalmente”.
Climent ha valorado muy
positivamente este nuevo
acuerdo que refuerza la
imagen del colegio y abre
nuevas perspectivas para
los propios colegiados,
“estamos en un momento
crucial en un sector cada
dia mas competitivo, cola-
borar y estrechar lazos con
entidades de la talla de
Hiscox supone hacer entre
todos un sector mas fuerte
y unido capaz de seguir
creciendo con confianza y
buen hacer”.

Director general de santalucia VIDA Y
PENSIONES

“ES UN PLACER COLABORAR
CON EL COLEGIO DE VALENCIA”
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Santalucia VIDA y PENSIONES firmé el 5 de abril por
primera vez un acuerdo de colaboracién con el Colegio
Profesional de Mediadores de Valencia, tras la visita insti-
tucional realizada en marzo. El acuerdo fue ratificado por
José Luis Calderdn, director general de santalucia VIDA
y PENSIONES, y Mdnica Herrera, presidenta del Cole-
gio. Al acto también acudieron, en representacién de la
entidad, Juan Alonso Herndndez, director territorial de
la zona Centro; José Fayos, director de negocio Valencia;
Salvador Torrent, director de negocio Valencia; Miguel
Angel Frasquet, director de negocio Valencia y José Fer-
nédndez -Casamayor, técnico de formacién comercial.

Es la primera vez que firman un protocolo con el
Colegio de Valencia. ¢Como valoran este estableci-
miento de relaciones?

Es un placer colaborar con este Colegio, Valencia es un
lugar estratégico para nuestro plan de negocio y este
acuerdo reafirma la apuesta de santalucia VIDA y PEN-
SIONES por la mediacién profesional.

¢Cudles son los objetivos para Santalucia VIDA y PEN-
SIONES de este protocolo?

Ser reconocidos por la mediacién de Valencia como el
mejor “socio de negocio” para desarrollar una estrategia
basada en el asesoramiento al Cliente que permita pres-
tarle un servicio profesional orientado a cubrir sus nece-
sidades en materia de prevision a largo plazo.

¢Qué significa la Mediacion para su entidad?

La mediacién es el eje principal de nuestro modelo de
negocio ya que unicamente distribuimos nuestros pro-
ductos a través de Mediadores de Seguros Profesionales y
acuerdos institucionales.

¢Tienen programado algun tipo de actividades para el
proximo semestre en el Colegio?

Si, ademas de los cursos de Desarrollo Comercial de
Mediadores tenemos previsto realizar unas jornadas con
el Instituto Santalucia sobre el futuro y sostenibilidad del
sistema de pensiones.

*33



1o, ENTIDADES ASEGURADORAS

CAMBIO DE MARCAS COMERCIALES EN DIV Seguros

A partir de ahora, los ramos de Decesos y Hogar se comercializaran bajo la marca DKV Seguros

Con el objetivo

de establecer un
criterio, ordenar

y dar coherencia

a las marcas de

la compania para
posicionarlas en el
mercado e identificar
sus posibles usos,
DKV ha trabajado

en una nueva
arquitectura de
marca, cuyo fin

es simplificar la
estructura y fortalecer
su estrategia
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Después de un exhaustivo analisis de
las diferentes marcas y submarcas, se
ha realizado un ejercicio de consulto-
ria para dar sentido a todas ellas, ya
que van a convivir en segmentos y con
publicos diferentes. Con ello, se pre-
tende conseguir un mayor reconoci-
miento y reforzar la evolucién estraté-
gica de la compafiia para poner foco en
su actividad principal.

En este nuevo escenario, el Grupo DKV
deja de existir como marca y se susti-
tuye por DKV, con el descriptor “Salud
y bienestar”. Esta va acompafiada
del eslogan “Mucho que cuidar” y la
frase “Una compaiia del grupo asegu-
rador ERGO”.

En cuanto a productos, Decesos
y Hogar pasan a comercializarse
bajo la marca DKV Seguros y dejan
de estar bajo el paraguas de ERGO.
En este mismo sentido, la marca
DKV |ERGO desaparece como tal y se
sustituye también por DKV Salud y
bienestar.

DKV Salud y bienestar se convierte asi

en la marca corporativa del grupo y
abarca todo el conjunto de productos
e iniciativas, a excepcién de la Funda-
cién DKV Integralia, para la cual se ha
generado otra ordenacién. Esta marca
se utilizarda para comunicaciones y
publicaciones de la compaiiia, acciones
corporativas y de negocio responsable,
principalmente.

DKV aparece como marca dnica que
permite identificar y agrupar todos los
segmentos donde opera, priorizando
su rol y permitiendo una vinculacién
directa con el d&mbito de negocio. Asi
pues, la nueva marca DKV Salud abar-
card las comunicaciones comerciales de
producto, asi como las soluciones digi-
tales como Quiero cuidarme o Digital
Doctor.

En el caso de la Fundacién DKV Inte-
gralia, pasa a denominarse Fundacién
Integralia DKV.

En este nuevo escenario de marcas, es
importante resaltar que las empresas
no desaparecen, sino que desparece el
uso de dichas marcas.
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1o, ENTIDADES ASEGURADORAS

ASISA 'Y ANALIZA CELEBRAN
EL PRIMER CURSO “PAPEL
DEL LABORATORIO EN LA
TOMA DE DECISIONES

CLINICAS”

ASISA y Analiza celebraron en Almeria
el primer curso “Papel del Laboratorio
en la toma de decisiones clinicas”, una
actividad respaldada por Fundacién
ASISA y el Colegio Oficial de Médicos de
Almeria, y que se realizo en las instala-
ciones del propio Colegio, donde se reu-
nié a un importante grupo de médicos
de atencién primaria.

La jornada fue inaugurada por el Dr.
José Tara, delegado de ASISA en Alme-
ria, quien destacé la importancia que
tiene para ASISA la formacién conti-
nua de sus profesionales, reflejada en
este caso en crear un foro que permita
un mayor conocimiento y acercamiento
entre los prescriptores de pruebas ana-

Reale Seguros ha anunciado la actuali-
zacion de su producto de hogar adap-
tdndose a las necesidades los clientes.
Reale Hogar y Reale Expatriate Hou-
seholders dispone a partir de ahora de
nuevas garantias opcionales que cubri-
ran los dafios por filtraciones de agua
con y sin reparacion o la reparacion de
los electrodomésticos.

En el primer caso, y para las moda-
lidades de “Vivienda Principal” o
“Vivienda en Alquiler (uso habitual)”,
los clientes de la aseguradora podran
incluir garantias de filtraciones de
lluvia con o sin reparacién. Para fil-
traciones de lluvia: quedan cubiertos
los dafios directos originados por fil-
traciones de agua a través de tejados,
azoteas y terrazas; y los dafios direc-
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liticas y el laboratorio de andlisis cli-
nico, para conseguir una optimizacion
de la demanda en funcién de la sos-
pecha diagndstica. La jornada se arti-
culd en torno a tres ponencias en las
que se abordaron diferentes asuntos,
entre ellos la historia y desarrollo del
laboratorio clinico y de las especialida-
des médicas que lo integran, haciendo
hincapié en la importancia de las fases
preanaliticas, analiticas y posanaliticas.

El Dr. Antonio M. Ballesta, director
Médico de Analiza, llevd a cabo una
exposicién sobre los distintos tipos de
laboratorio, la frecuentacion y la ade-
cuacién de la demanda. En su interven-
cién, puso de manifiesto que entre el

60% y el 80% de las decisiones clinicas
estdn basadas en datos de laborato-
rio y que el 25% de las que se realizan
carecen de utilidad diagndstica. La Dra.
Amelia Fernandez, directora técnica
del Laboratorio Analiza en Hospital
Universitario HLA Moncloa, resalto la
importancia de la calidad en el labora-
torio y la complejidad de una correcta
interpretaciéon de resultados. En tltimo
lugar intervino el Dr. Cristébal Avivar,
presidente de la Sociedad Andaluza
de Andlisis Clinicos, que tras presentar
su modelo de laboratorio, remarcé la
importancia de la descentralizacion de
la toma de muestras para el seguimiento

de patologias crénicas.

REALE SEGUROS ACTUALIZA SU SEGURO
DE HOGAR CON NUEVAS COBERTURAS

tos originados por filtraciones de agua
a través de paredes, a consecuencia de
lluvia, viento, pedrisco o nieve inde-
pendientemente de su intensidad.
Para ambas se cubre el 100 % de los
dafios al continente y contenido, siem-
pre que las causas que originaron el
siniestro sean reparadas, excluyendo
siempre el importe de la reparacién de
los dafios.

Para las filtraciones de lluvia con repa-
racién: ademads de los dafios directos
originados por filtraciones de agua de
lluvia, viento, pedrisco o nieve, inde-
pendientemente de su intensidad,
se cubren los gastos de localizacién
y reparacién de la causa. Se cubre el
100 % de los dafios al continente y
contenido, y hasta 3.000 euros/sinies-

tro y aflo para gastos de localizacion y
reparacion.

En el segundo caso y para las modali-
dades “Vivienda Principal”, “Vivienda
Vacaciones/22 Residencia” y “Vivienda
Alquiler” se podrd incluir la cobertura
para reparacion de electrodomésticos.
El servicio consiste en el envio de un
profesional en caso de averia de un
electrodoméstico de linea blanca (fri-
gorifico, lavadora, lavavajillas...) o de
televisores, con el limite para cada ser-
vicio de 300 euros IVA incluido, y de
dos intervenciones por anualidad de
seguro. El servicio incluye el desplaza-
miento del profesional, con hasta tres
horas de manos de obra por interven-
cién y el coste de las piezas y compo-
nentes necesarios para tal reparacion.



1, NOTICIAS DEL SECTOR

LA UE DEBE DAR A LOS CONDUCTORES
EL CONTROL DE LOS DATOS DE SUS

VEHICULOS

La campafa #Data4Drivers anima a
los legisladores de la UE a garantizar
que los conductores, en lugar de los
fabricantes de vehiculos, sean quienes
controlen quién puede acceder a los
datos de sus vehiculos y con qué fina-
lidad.

Cuando un vehiculo genera datos que
pueden dar informacién sobre el com-
portamiento de su propietario/con-
ductor, esos datos deben tratarse como
datos personales de conformidad con
el Reglamento General de Proteccion
de Datos de la UE. Por lo tanto, los
conductores son los que deben decidir
quién puede acceder a sus datos y con
qué propasito.

Sin embargo, los fabricantes de vehi-
culos desarrollan actualmente sistemas
para acceder a los datos del vehiculo,
lo que supone que ellos, en vez de
los conductores, controlaran el flujo
de datos. De esta forma, la campana
#Data4Drivers lanza una solicitud
a los legisladores de la UE para que
adopten medidas legislativas con el
fin de garantizar que cualquier solu-
cién tecnoldgica con acceso a los datos
del vehiculo permita a los conductores
decidir con quién comparten sus datos.
Los conductores solo podran hacerlo
si la solucién tecnoldgica sitia a todas
las partes interesadas, incluidos a los
fabricantes de vehiculos, en igualdad
de condiciones.

Fabricar un vehiculo y ser responsa-
ble de su funcionamiento seguro no

justifica dejar de lado a los conduc-
tores para convertirse en la puerta de
entrada a los datos de sus vehiculos.
Hacemos un llamamiento a los con-
ductores para que firmen esta impor-
tante peticion y poner asi de relieve la
necesidad de medidas legislativas por
parte de la UE que garanticen que los
conductores siguen teniendo el control
de los datos de sus vehiculos.
Insurance Europe es la federacién
europea de asociaciones de asegura-
doras. Representa a todo tipo de enti-
dades aseguradoras y reaseguradoras
a través de sus 35 miembros, las aso-
ciaciones nacionales de seguros. Insu-
rance Europe tiene su sede en Bruse-
las y acttia en representacion del 95%
del negocio asegurador de Europa. Las
aseguradoras europeas ingresan cada
afio 1,2 billones de euros en primas,
dan empleo a mds de 985.000 perso-
nas y manejan inversiones por valor de
9,9 billones de euros.

AMICE es la Asociaciéon de Mutuas de
Seguros y Cooperativas de Seguros
de Europa. Fue creada en 2008 y su
objetivo principal es asegurar que los
intereses de sus miembros son tenidos
en cuenta. AMICE actia en nombre de
2.700 mutuas que facturan cada afio
400.000 millones de euros en primas,
equivalentes a un 30% del mercado
asegurador europeo. Ademds, dan
empleo a 430.000 personas. Sus socios
se reparten por 28 Estados miembros
de la UE.

INNOVACION
ASEGURADORA Y
WENALYZE ESTUDIAN
EL PERFIL DE

LOS USUARIOS

DE SERVICIOS DE
CARSHARING

La economia colaborativa ha irrum-
pido con fuerza en el dia a dia de los
consumidores, y uno de los &mbi-
tos en lo que lo ha hecho con mas
fuerza es el del servicio de compar-
ticién de vehiculos. Se trata de un
gran reto para el sector asegura-
dor por el aumento del riesgo que
este tipo de servicios conlleva. Por
este motivo Innovacion Asegura-
dora, con la tecnologia de la startup
Wenalyze, ha disefiado un completo
andlisis de los mas de 80.000 usua-
rios de plataformas como Amovens,
Avancar, BlaBlaCar, Bluemove,
Cabify, Drivy, Socialcar o Car2Go.
Uno de los datos mds relevantes del
estudio es el de las preferencias de
estas personas por lo que respecta
a entidades aseguradoras. Y la més
popular entre los usuarios de car
sharing es Mapfre seguida de Mutua
Madrilena, Generali, RACC, Fénix y
Linea Directa. En los informes que
Innovacién Aseguradora pone a
disposicion de las entidades se brin-
dan una serie de datos que permite
conocer con detalle al usuario de
estos servicios gracias al open data
en el que se basan los andlisis de
Wenalyze. Con esta informacion las
entidades podran configurar nuevos
productos aseguradores o servicios
adicionales, actualizar los existen-
tes, reducir el nivel de siniestralidad
y, ademds, evaluar la entrada en
nuevos segmentos de mercado.

Los datos anonimizados en los que
se basa esta nueva gama de estu-
dios de Innovacién Aseguradora
son 100% online, provenientes de
redes sociales y otras fuentes de
datos abiertos, abarcando tanto la
peninsula como los archipiélagos de
Baleares y Canarias.
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En su caso, la profesion le viene de
sangre...

Si, mi padre se ha dedicado toda su
vida a trabajar en este sector. Comenzo
como empleado en una gestoria y
cuando yo tenia seis meses decidid
tomar un nuevo camino, establecién-
dose por su cuenta y dedicandose pro-
fesionalmente al mundo del seguro,
primero como agente exclusivo y des-
pués, como corredor, obteniendo el
titulo de corredor en el curso 1989-
1990.

¢En su casa se oia hablar del seguro?
¢Como eran las conversaciones?

En casa se intentaba no hablar para
separar el trabajo de la vida privada,
pero al ser una empresa familiar, es
dificil y muchas veces no se puede.

Las conversaciones que se tienen en
casa suelen ser mds sobre tema de
siniestros.

¢Qué es lo que mas le gusta de su
oficio?

Sobre todo, la relacién con los clientes
y su reconocimiento tras un asesora-
miento y servicio bien prestado.
¢Cuando tomo la decision de estu-
diar el Curso Superior de Seguros y
convertirse en mediadora?

En el afio 2010, tras finalizar la Licen-
ciatura en Administracion y Direccién
de empresas en la Universidad de Ali-
cante y ayudar a mis padres en la ofi-
cina, decidi que si queria seguir con la
tradiciéon familiar era el momento de
ponerse a estudiar de nuevo para ejer-
cer de manera profesional.
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Villena

“LO QUE MAS VALORO ES LA
RELACION CON EL CLIENTE Y
SU RECONOCIMIENTO”

¢Y cuando se unio al Colegio de Ali-
cante?

A pesar de finalizar el Curso Superior
de Seguros en junio de 2011, como mi
padre estaba colegiado y yo estaba en
la Correduria en un segundo plano,
siguiendo con el aprendizaje y forman-
dome ya cara al publico, no me cole-
gié. En el afio 2016, mi padre decidié
jubilarse y, por tanto, tomamos la deci-
sién que era el momento de tomar las
riendas de la empresa y lo primero que
hice fue colegiarme.

¢Cuales son los servicios que mas
utiliza de los que brinda el Colegio?

En estos momentos lo que més utilizo
es la formacién, me gusta seguir apren-
diendo constantemente.

De todo lo que ofrece el Colegio,
¢qué es lo que mas valora?

La formacién y las conferencias que
realiza son muy interesantes, ya que
nos mantienen informados de todas las
novedades de nuestro sector, al igual
que las circulares que nos envian cada
mes. También el asesoramiento que
nos ofrece el Colegio y las consultas
juridicas.

Su padre fue parte activa de la Junta
de gobierno del Colegio. ¢Como
vivié aquella desinteresada dedica-
cién?

Aquella etapa la recuerda con mucho
carifio, ya que fue muy enriquecedora.
Tuvo la oportunidad de trabajar junto
a grandes profesionales de los que
aprendié mucho, conociendo de pri-
mera mano el trabajo que se realiza en

el Colegio y la problematica de nuestra
profesion.

Tras ver su ejemplo tan direc-
tamente, ¢se plantea en algun
momento trabajar desde la junta de
gobierno del Colegio?

En dos ocasiones se han puesto en
contacto conmigo para formar parte
de la junta de gobierno, pero en estos
momentos estoy en fase de formacion
y administracién de la correduria, por
lo que prefiero dedicarme a ella exclu-
sivamente, aunque no descarto trabajar
en la junta en un futuro.

¢Qué le diria al joven mediador que
ejerce pero que no se colegia?

Que existen muchas ventajas de los
colegiados frente a los que no lo estén,
sobre todo en materia de formacion,
que es uno de los servicios mds impor-
tantes de los que nos podemos benefi-
ciar. Ademas, del asesoramiento profe-
sional que nos ofrece.



Castello de la Plana

“EL ASESORAMIENTO,
PROFESIONALIDAD Y
BUEN HACER PERMITEN
MEJORAR EN GRAN
MEDIDA EL ESTADO DE
TUS ASEGURADQS™

Que usted, junto con su hermano
Edgar, se dedicara al seguro, éera
algo inevitable, viviendo el sector en
casa?

No sé si inevitable, lo que si es seguro
muy probable; tanto por la familiari-
dad del sector al haber convivido con
€l desde siempre, como para continuar
con la gran labor ejercida por nuestros
progenitores durante el transcurso de
su vida laboral.

Respecto a los tiempos en los que sus
padres estaban en activo, ¢ha cam-
biado mucho el sector?

Bueno, nuestros padres han estado
en activo hasta una fecha bastante
reciente, por lo que también han vivido
los cambios y la transformacién del
sector en estas ultimas décadas. Si es
verdad que en algunos aspectos poco
tiene que ver el sector con el de hace
décadas:

- La disminucién en las primas de los
recibos de las poélizas han conllevado
una reduccion en los ingresos de nues-
tros negocios.

- Afio tras afio se nos han ido generando
costes en actividades que antes soste-
nian las compaiiias tales como: tareas
administrativas para emitir pélizas, y
han ido reduciendose los margenes
como resultado de la disminucién de
las comisiones en los diferentes ramos.
- La estrategia de las compafias asegu-
radoras en las dltimas décadas ha ido
encaminada a intentar apropiarse del
beneficio que genera las diferentes acti-
vidades relacionadas con el sector ase-
gurador: talleres reparadores, gabinetes
periciales, creacion de otras sociedades

para operar en los nuevos canales de
distribucién, donde no tiene cabida la
mediacion.

- El nivel de intrusismo por parte de las
entidades financieras...y otros

¢Y qué se ha mantenido inalterable a
lo largo del tiempo?

Nuestra dedicacién, actitud y profesio-
nalidad para con el sector y nuestros
asegurados, ademds de la necesidad de
los productos que comercializamos.
¢Qué supone compartir despacho con
sus hermanos?

La verdad que es una maravilla poder
estar rodeado de tu familia y seres que-
ridos todos los dias, ya que como sabeis,
hoy en dia dedicamos mas tiempo al
desarrollo de nuestra actividad profe-
sional que al ocio o disfrute de nuestros
hobbies, de esta manera es una forma
de poder estar en contacto con los tuyos
a diario, cosa que de otro modo seria
imposible poder disfrutar de la compa-
fifa de tus seres mds allegados.

En este sentido, ¢se aprovechan las
sinergias que se generan entre todas
las areas de negocio? ¢Los clientes
lo son, en general, de todos los ser-
vicios?

El local donde llevamos a cabo nues-
tra labor se encuentra sito en la calle
navarra n°111-1° de Castellén de la
Plana. En él se encuentran los despa-
chos donde desarrollamos las diferentes
actividades que se componen de: dos
asesorias juridicas, asesoria fiscal y la
agencia de seguros vinculada.
Nuestros clientes, por lo general,
demandan y disponen de todos nues-
tros servicios.

¢Cuando y por qué se uni6 al Colegio
de Castell6n?

Muchos son los motivos que me lleva-
ron a colegiarme, la solidaridad para
con el sector, el tener lugar a la infor-
macion de una manera rapida y efec-
tiva, ya que continuamente existen
cambios en las normas para el desarro-
llo de nuestra actividad, pero el prin-
cipal de ellos es el poder estar en con-
tacto con los diferentes compafieros de
la provincia, para asi crear una union y
volumen, el cual nos genera una mayor
ventaja frente a los diferentes proveedo-
res de servicios y productos

¢Qué destacaria como mas util de
todos los servicios que presta el Cole-
gio de Castellon?

La informacion ttil e inmediata que nos
hacen llegar, los diferentes eventos y
reuniones que continuamente realizan
para la actualizacién y formacién de
todos nosotros.

¢Con qué se queda de su actividad
diaria, qué es lo mas satisfactorio?

El poder dar apoyo, ayuda y solucién a
tus asegurados en momentos tan com-
plicados y dificiles como son la llegada
de los diferentes siniestros, ya que son
momentos muy sensibles donde tu
asesoramiento, profesionalidad y buen
hacer permiten mejorar en gran medida
el estado de tus asegurados, lo que nos
produce una gran satisfaccién personal,
todo esto no serfa posible sin la gran
ayuda del equipo que formamos todos
los compatfieros que convivimos a diario
en este despacho, que tras el transcurso
de los afios han llegado a formar parte
de nuestra familia.
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EL LUGAR MAS DULCE DEL MUNDO

Situada a 25 km del norte de Alicante,
este municipio es mundialmente cono-
cido por ser el lugar donde se fabrica el
tradicional dulce naviderfio, el turrén.
Enclavado en las faldas de la Pefia Roja,
la historia de esta villa se remonta al
Neolitico por la presencia de restos
arqueolégicos encontrados en “les Pen-
yes de Roset” y las pinturas rupestres
de La Sarga. Algunos historiadores,
consideran que fueron los romanos
quienes le otorgaron el nombre a la
ciudad de Xixona’, derivado del latin
‘Saxo’ y siendo en la época medieval
donde el nombre se convirtié en el
actual.

Los arabes sin embargo, también tuvie-
ron su aportacion construyendo el cas-
tillo de Xixona conocido como La Torre
Grossa, aunque es cierto que éste se
comenzo a levantar en el periodo almo-
hade a mediados del siglo XIII.

Otro de los monumentos que mues-
tran la historia de Xixona es el Horno
Raval, de principios del siglo XVI y uno
de los mas antiguos de toda la Comuni-

dad Valenciana. De origen morisco, se
encuentra en pleno rendimiento hoy en
dia y es famoso por la elaboracién de
las pastas tipicas jijonencas como ton-
yetes, doblaes y magdalenas.

En cuanto a la ermita de San Sebas-
tian, situada en el camino de Alicante y
perteneciente al siglo XV, permite a los
visitantes conocer otro edificio hist6-
rico de la ciudad. El dia 20 de enero, se
celebra San Sebastian y se realiza una
procesién con el santo desde la Iglesia
Arciprestal de la Asuncién de Jijona.
Ademas, el sibado mas cercano a la
festividad, la Agrupacion Artistico-Mu-
sical El Trabajo ofrece un concierto en
honor al patrén de la ciudad.

Si por algo es conocido Xixona, es por
su cocina de montafla que mantiene
intactas las viejas tradiciones pero
que ha sabido adaptarse a los nuevos
tiempos. Los helados y turrones, son
el principal reclamo de los visitantes
pero no pueden olvidar la gran varie-
dad de platos tipicos que ofrece la zona
como: Giraboix, Llegum o la Borreta



elaborados con ingredientes propios
de la dieta mediterrdnea y muy salu-
dables: aceite de oliva, cereales, ver-
duras y hortalizas, bacalao y carne de
caza como complemento de arroces y
de guisos.

Hablar de Jijona, es hablar de turrén,
por ello todos los turistas que visitan la
ciudad no pueden irse sin recorrer las
diferentes salas del Museo del Turrén.
En él se puede conocer la historia de
este famoso dulce que se remonta al
siglo XVI y que sustituy6 a la agricul-
tura como motor de la economia. De
origen arabe, este manjar esta com-
puesto por aztcar, miel y almendra.
Actualmente, las diversas fabricas de
turrones se han agrupado bajo la crea-
cion del Consejo Regulador de Jijona
y Turrén de Alicante, contando con un
60% de la produccién nacional.

Por otro lado, el helado también ha
sabido ganarse su protagonismo a raiz
de los pozos de nieve existente en la
Sierra de la Carrasqueta. Fue a finales
del siglo XVIII, cuando comenzaron
las primeras elaboraciones artesana-
les. La estacionalidad del turrén, hizo
que muchos ciudadanos se dedicaran
a la elaboracion artesanal del helado.
Tal fue su importancia que hoy en dia
la sede de la Asociacién Nacional de
Heladeros (ANHCEA) se encuentra en
Jijona, y desde 1980 organizan la Feria
Internacional del Helado Artesano
INTERGELAT.

Xixona siempre ha sido una zona reco-
nocida por sus montafias y por tanto,

por sus rutas senderistas. Si ademads, de
probar dulces, tienes tiempo para cono-
cer sus parajes, hay un rincén precioso
que la naturaleza ha creado escondido
en las montafias de Xixona formando
una espectacular poza de agua cono-
cida como el ‘El Salt’.

Una de las rutas que mds realizan los
visitantes es la del Puerto Carrasqueta
a Cuartel, aunque no se llega a ninguna
cima, si se atraviesan las sierras. Ade-
mas, es una ruta muy tranquila, bonita
y perfecta para desconectar y disfrutar
del paisaje.

La Fiesta de Moros y Cristianos muy
celebrada en la Comunidad Valenciana,
tiene una peculiaridad en este munici-
pio y es que la celebran dos veces. La
tradicional en agosto y una versién mas
especial en octubre. Como gran parte
de los habitantes se dedican a la elabo-
racion de helados en verano y no pue-
den participar en esta fiesta popular, en
octubre se celebra la fiesta de Moros
y Cristianos de los Heladeros. En esta
nueva version destaca la “Entrada del
Heladero” y la “Ofrenda al Heladero”,
toda una tradicion digna de ver.

En diciembre la ciudad se inunda de un
gran ambiente navidefio y de turistas
con el fin de visitar la Feria de Navi-
dad de Jijona. Cientos de actividades,
actuaciones y talleres dan vida a esta
feria junto a los diferentes expositores
de turrdn, dulces tipicos, decoracién
navidefia, objetos para regalar... Un
plan perfecto para disfrutar de una de
las épocas mds bonitas del afio.

Localidad: Xixona
Comarca: L'Alacanti

Distancia: Alicante: 25 km.
Valencia: 130 km. Castellén:
250 km

Como llegar: CV-800

Qué visitar: Museo del Turrén,
Horno Raval, La Torre Grossa
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AGERS PRESENTA LA OBRA “VOCES DE GESTION DE RIESGO0S”

FICHA:

Titulo: Voces de gestion de
riesgos

Autores: Angel Escorial, Toni
Teixidd, Cristina Gutiérrez, Julio
Lépez, Isabel Casares, Mariano
Blanco, Javier Alvarez, Gonzalo
Iturmendi (coord.)

Edita: AGERS
Aiio: 2018
Precio: 20 euros

ISBN: 978-84-697-9959-8

La Asociacién Espafiola
de Gerencia de Riesgos y
Seguros, AGERS, presento
el pasado mes de marzo
su libro “Voces de gestién
de riesgos”, que recoge los
comentarios a los términos
empleados en la UNE-ISO
Guia 73:2009 para su aplica-
cién en la ISO 31000.

Esta colaboracién permite
elevar la experiencia nacio-
nal de los gestores de ries-
gos en las organizaciones en
general. Y es por ello, que
el trabajo realizado en este
libro cobra un especial sen-
tido, ya que se ha realizado
un esfuerzo importante a la
hora de comentar y desgra-
nar, desde el punto de vista
practico, toda la termino-
logia existente en la norma
internacional ISO 31000.
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necesidad inmediata de
conocer el lenguaje de la
gestion de riesgos en el siglo
XXI.

Estd basado en las 50 defi-
niciones de la UNE Guia
73:2009, desarrollando

VIOCES DE GESTION DE RIESGOS

C

- Asacacin lspatas
agers | somess

y explicandolas de forma
clara y precisa, para que la
norma sea valida para todos
y alcance sus objetivos en las
organizaciones.

Sera una herramienta
imprescindible para interpre-
tar la nueva UNE 1SO:2018
(solo 8 definiciones).

Los autores de este trabajo
son Angel Escorial, Toni
Teixidd, Cristina Gutiérrez
Pérez, Julio Lopez Garcia,
Isabel Casares San José-
Marti, Mariano Blanco Gema
y Javier Alvarez, bajo la
coordinacién de Gonzalo
Iturmendi.
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- Borrado digital
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* Servicio dental

- Gestidn de servicios juridicos

Principales coberturas opcionales

. Asistencia médica para la proteccion
de la salud familiar

Ayuda a la vida diaria en caso
de fallecimiento

Asistencia psicolégica para familiares

- Asistencia para extranjeros
residentes en Espaia
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