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ANTONIO FABREGAT

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

JUNTOS

Este numero de
Mediadores de
Seguros se abre
con una entrevista
exclusiva con el con-
seller de Economia
Sostenible, Sectores
Productivos, Comer-
cio y Trabajo, Rafa
Climent. Era una de
las asignaturas pen-
dientes de la revista,
por cuanto siempre
hemos querido conocer la opinién de los
diferentes responsables de Economia en la
administracién autonémica. En su momento
tuvimos la oportunidad de leer la conversa-
cion con el director general de Economia,
Paco Alvarez, y ahora hemos comprobado
que sus palabras y su visiéon de la labor
social del seguro y de los mediadores esta
muy presente en las palabras de Climent.
Algo que, sin duda, es una buena noticia
para nosotros, ya que debemos concretar el
mayor numero de complicidades para afron-
tar los enormes retos que se nos presentan
como colectivo y como sector.

Porque los retos son muchos, y desde los
Colegios Profesionales de Mediadores de
Seguros de la Comunidad Valenciana se esta
llevando a cabo un admirable trabajo de
analisis para identificarlos y, de esta manera,
introducir medidas correctoras para con-
solidar nuestra posicion en el mercado.
Un claro ejemplo de ello fue el segundo
encuentro de corredores que el Colegio de
Valencia llevé a cabo en Feria Valencia en el
mes de octubre. En dicho acto se pusieron
de manifiesto cuestiones que también refleja
el conseller en la entrevista, como la cuarta
revolucién industrial, que con tanto detalle
explica en cada una de sus intervenciones el
compaiiero Phillippe Marugén.

Los mediadores de seguros debemos hacer
valer y hacer ver nuestros valores diferen-
ciales, como asi lo hizo Eusebio Climent

HAGAMOS EL CAMINO

en la jornada dedicada a los seguros que
ADICAE llevé a cabo en Valencia. Debemos
aprovechar todas las ventanas que se nos
ofrecen para presentar nuestros argumen-
tos, para que la ciudadania conozca que no
es lo mismo confiar en una persona experta,
profesional y que conoce a su cliente que en
canales cuyo unico mérito es la rapidez en
la gestion.

Mientras, seguiremos formandonos y for-
mando a los mediadores del futuro. En estas
paginas también encontraran resefias sobre
las diferentes acciones formativas que los
colegios han llevado a cabo durante los ulti-
mos dos meses, ya sea desde sus respectivas
vocalias de formacién o de la mano de las
entidades aseguradoras y las empresas pro-
veedoras del sector que nos prestan apoyo.
En este sentido, quiero destacar la entrega
de diplomas realizada por el Colegio de
Alicante, que supone un avance de su gran
celebracidén del 75 aniversario de la institu-
cion alicantina, que se celebrara en el mes
de febrero y que, estoy convencido, serda un
rotundo éxito.

Dentro del trabajo colegial ocupa un lugar
prioritario el acercamiento a los colegia-
dos. Asi lo hizo en noviembre el Colegio de
Valencia con una nueva reunién con pro-
fesionales de las comarcas de la provincia,
en este caso los de la Vall d’Albaida. Es muy
saludable mirar mas alla de las capitales de
provincia y hacer participes a todos y cada
uno de los profesionales para hacer juntos
un camino que pueda parecer complicado,
pero cuyo final tengo el convencimiento de
que sera positivo para todos nosotros.
Hagamos, pues, este camino juntos. Con-
citemos la complicidad de administracion,
entidades, compaifieros y clientes. Tene-
mos las herramientas, el conocimiento y el
animo para hacerlo.

Solo me queda desearles una feliz Navidad
y un gran afio 2019, que va a estar lleno de
retos y de trabajo, pero que todos juntos
conseguiremos que sea exitoso.



“LA ECONOMIA NECESITA CERTEZAS Y SEGURIDAD,
Y EL SEGURO ES EL GARANTE DE ELLO”

Conseller de Economia

Comercio y Trabajo,

Cuando estamos a pocos meses del
final de la legislatura, ¢{cudl es el
balance que realiza de este periodo?
En estos momentos, en los que hemos
presentado los presupuestos para
2019, supone el cierre a un periodo del
que nos podemos sentir satisfechos. En
ellos se reflejan los proyectos que sus-
tentan y consolidan el impulso en la
transformacién del modelo productivo
bajo la premisa de ofrecer estabilidad,
continuidad y confianza a los agentes
economicos y las empresas, asi como
dar respuesta a las personas que bus-
can un puesto de trabajo o bien iniciar
una actividad emprendedora.

En definitiva, el trabajo de todo el
equipo de la Conselleria d’Economia
Sostenible es propiciar la cohesién
social, porque sélo una sociedad justa
puede asegurar la sostenibilidad del
crecimiento a medio y largo plazo.
Porque son las personas, en definitiva
lo que llaman la inversidén en capital
humano, lo que determina nuestra

Ge

Sostenible, Sectores Productivos,

capacidad de desarrollo actual y poten-
cial. No tenemos tiempo que perder,
ya que la crisis y las politicas de recor-
tes aplicadas, sobre todo en el gasto
publico dedicado a las personas, nos
han hecho perder puntos de cohesién
social, que han provocado lo que se
conoce como una década perdida en
este sentido.

Nosotros pensamos que las institucio-
nes politicas y econdmicas, deben jugar
un papel importante en la consecucion
de una sociedad mads inclusiva y mas
sostenible.

Por ello desde la conselleria de econo-
mia sostenible estamos trabajando en
una estrategia de reindustrializacién,
que constituye el principal objetivo de
nuestra politica, y que estd sustentada
en el plan estratégico de la industria
valenciana, cuyo objetivo fundamental
es mejorar la competitividad del sector
manufacturero, mediante la apuesta
por una industria del conocimiento,
tecnoldgicamente avanzada, donde el

Rafael Climent es
conseller de Economia
Sostenible, Sectores
Productivos, Comercio

y Trabajo, y cuenta

con la competencia

de supervision de los
mediadores de seguros
valencianos. De ello y de
los retos de la economia
valenciana habla en esta
entrevista exclusiva.

talento sea el verdadero generador de
valor afiadido.

¢Cudles son los ejes principales de
la accién de la Conselleria en estos
afios?

Nuestra motivacién principal, la mia
y la de todo el equipo con el que tra-
bajo en la Conselleria, es dar vuelo a
la transformacién de nuestra economia
hacia una economia del conocimiento,
con mayor aportacion de los activos
intangibles y con la sostenibilidad eco-
ndmica y social como bandera. Y esta
transformacién pasa por la reindus-
trializacién de la economia valenciana,
sustentada en el Plan Estratégico de la
Industria Valenciana, la apertura y la
internacionalizacién, la innovacion, el
apoyo al empleo estable y de calidad
asi como a los auténomos, emprende-
dores y pymes, el cambio de modelo
energético para pasar a uno mas sos-
tenible y un modelo de comercio equi-
librado.

Otra de las prioridades es poner el



foco en nuestros sectores productivos,
como medio para fomentar la competi-
tividad de las empresas valencianas, el
desarrollo econémico y la creacién de
empleo, todo desde la perspectiva de
la sostenibilidad y el bienestar de las
personas. Es vital mejorar la forma en
que producimos, teniendo en cuenta
las mejoras organizativas y de gestién
de las empresas, y que su estrategia de
competitividad, no puede basarse, en
un entorno europeo, en recorte de sala-
rios, sino que es imprescindible mejo-
rar en innovacién y en productividad.
Ahora bien, quiero remarcar que la
implementacién de una estrategia de
este calado, y mds después del periodo
del que veniamos marcado por la espe-
culacién y la desigualdad, es un camino
sostenido, a medio y largo plazo. No
hay atajos. Pero ya hemos iniciado el
camino, que es lo que mds cuesta, y
esto se refleja en la evolucién econd-
mica crecientemente positiva.

Ademas, debemos continuar incidiendo
en politicas que ayudan a reducir mas
rapidamente la tasa de paro, la tempo-
ralidad, y aumentar la productividad
de la economia para reducir la des-
igualdad y la mejora de las condiciones
de vida de las valencianas y valencia-
nos.

Por lo tanto, todavia queda mucho por
mejorar, y estoy seguro, y lo digo con
humildad por una parte, y también con
sentido positivo, que nuestra accién de
gobierno, con una perspectiva a futuro,
de luces largas, estd contribuyendo al
desarrollo sostenible de nuestra econo-
mia.

La economia valenciana tiene
muchos retos por delante, y uno de
los mas recientes es el de la cuarta
revolucion industrial, que afectara
a todos los sectores econdmicos,
incluido el seguro. ¢Estamos prepa-
rados para sus consecuencias?

La llamada cuarta revolucién industrial
o Industria 4.0, basada en la utiliza-
cion creciente de las nuevas tecnolo-
gias digitales, estd transformando de
manera profunda la estructura produc-
tiva, y toda iniciativa para analizar esta
realidad y sus incontestables efectos
futuros, es siempre una aportacion de
valor afiadido.

Pensemos en el Internet de las cosas,
el Big Data (que ya se estd aplicando
en el sector asegurador), los traducto-
res automaticos, el comercio online, los
sistemas automatizados de atencién al
cliente, la banca virtual, etc. Existe una
enorme cantidad de estudios sobre este

cambio disruptivo, muchos de ellos
pesimistas, que predicen altos porcen-
tajes de destruccion de empleos debido
al cambio tecnoldgico y, ademads, en un
relativamente corto periodo de tiempo.
No obstante, y sin minimizar este fac-
tor negativo, considero que no sera
nada desdefiable el impacto positivo
en términos de nuevos bienes, servicios
e innovaciones del avance tecnoldgico
y el ajuste de la economia en cuanto
a diversificacién de nuevos sectores,
negocios y ocupaciones para poder
cubrir una demanda de servicios pre-
viamente no satisfecha, como ya ha
ocurrido en otros momentos histdricos.
Por otro lado, hay que tener muy en
cuenta que el cambio tecnoldgico no
beneficia por igual a todas las empre-
sas. Por ello, es imprescindible articular
politicas que nos ayuden a estar en el
tren de los paises punteros en el desa-
rrollo de las Nuevas Tecnologias Digita-
les, como las que el IVACE estd imple-
mentando con, por ejemplo, el Plan de
la Industria 4.0 para impulsar la trans-
formacion digital de nuestro modelo
productivo hacia una nueva industria
inteligente, sostenible e integradora.
Uno de los grandes problemas de
la Comunitat Valenciana es la tasa
de paro. {Qué acciones se estan
llevando a cabo para propiciar el
aumento del empleo?

El empleo es una de las maximas prio-
ridades de este Consell. Por ello hemos
transformado completamente el anti-
guo SERVEE que ahora se denomina
LABORA. No sélo es un cambio de
marca estético, es un cambio estructu-
ral que busca que la aplicacion de las
politicas activas de empleo sea mas efi-

caz y eficiente, debemos ser capaces de
aumentar el impacto de nuestras actua-
ciones y estar en permanente conexion
con la ciudadania y empresariado, para
revertir mas valor en el mercado labo-
ral. Asi, desde el Consell apostamos
por la potenciacion del capital humano
como factor estratégico de competiti-
vidad y como herramienta de reciclaje
profesional hacia nuevos yacimientos
de empleo.

Hemos aumentado los fondos para
fomentar la contrataciéon de personas
pertenecientes a colectivos de dificil
insercién laboral, asi como los destina-
dos a la contratacién con perspectiva
de género para facilitar el empren-
dimiento y la empleabilidad de las
mujeres. A través de los Planes Avalem
(Avalem Joves, Avalem Experiencia y
Avalem Territori) estamos apoyando
la contratacion de los colectivos mas
desfavorecidos (personas jévenes, per-
sonas en riesgo de exclusién social,
personas paradas de larga duracién
y mayores de 45 afios), para la reali-
zacion de actividades remuneradas
de interés general, con 92,3 millones
sélo en 2018. También potenciamos
el emprendimiento innovador, y conti-
nuamos apostando por los programas
de formacioén para personas en paro y
ocupadas, y apoyamos la realizacion de
acciones formativas dirigidas preferen-
temente a parados en materia de I +
D + i con los diferentes Institutos Tec-
nolégicos de la Comunitat Valenciana.

Durante su prolongada etapa como
alcalde de Muro hizo bandera de la
Economia del Bien Comun, caracte-
rizada por sus principios éticos. Mas
alla del debate sobre su implemen-
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“La economia
necesita certezas
y seguridad, y

el seguro es el
garante de ello”

tacion o no, ¢hace falta aplicar mas
ética en la economia?

Sin ninguna duda. La economia debe
guiarse por factores de sostenibili-
dad no solo econdmica, sino también
social, y en este aspecto juega un papel
primordial. Y es que la economia o es
social o no es economia, ya que en el
fondo tiene que ver con las personas y
su bienestar.

En la dltima década hemos sufrido
una gravisima crisis econémica, que ha
tenido enormes consecuencias sobre la
produccion, el comercio, el empleo y el
bienestar de las personas.

Si bien es cierto que hoy en dia los
datos macro-econdmicos nos permiten
hablar de un crecimiento de la produc-
cién, todavia permanecen importan-
tes secuelas en nuestra sociedad, que
ha sufrido empobrecimiento, paro y
aumento de la desigualdad. Es evidente
que la salida de la crisis se ha susten-
tado sobre una devaluacién de las con-
diciones de trabajo de los trabajadores
y trabajadoras.

8o

Desde el Consell tratamos de priorizar
una sociedad donde las personas sean
el centro de actuacién y donde puedan
desarrollar su rol de la mejor manera
posible para tener una vida digna y sos-
tenible. El reto es crear valor econd-
mico al mismo tiempo que valor social.
La ética es rentable, y se debe acom-
pafiar de participacion, transparencia,
cooperacién, solidaridad, innovacion,
sostenibilidad y dignidad humana y
justicia social. El reto, en definitiva, es
conseguir una economia al servicio de
las necesidades humanas y el respeto a
la naturaleza. Y no al revés.

La Conselleria tiene las competen-
cias de supervision de los media-
dores de seguros de la Comunitat
Valenciana. ¢Cudl es la consideracion
de la Conselleria con respecto a este
sector?

Tal como comenta, la Generalitat
Valenciana asumio las competencias
por Real Decreto 847/1999 de 21 de
mayo, sobre traspaso de funciones
y servicios de la Administracién del
Estado a la Comunidad Valenciana en
materia de mediadores de seguros.
Como sabran, la competencia de la
Generalitat se extiende sobre aquellos
mediadores cuyo domicilio y ambito de
operaciones se circunscriban al terri-
torio de la comunidad auténoma, que
en estos momentos se mantiene en el
entorno de los 600 inscritos.

En este sentido, me gustaria destacar
la excelente tarea que esta llevando a
cabo el director general de Economia,
Paco Alvarez, quien me consta que
tiene una excelente relacién con el sec-
tor, asi como la que lleva a cabo el jefe
de la Unidad de Mediacién en Seguros

Privados, Jesus Valero. Mas alla de ser
un supervisor es un garante del buen
nombre de la actividad, es decir, un
aliado para los mediadores, que vigila
no haya ovejas negras en la actividad.
Los mediadores de seguros tienen un
aliado en la Conselleria tanto para
cuidar de la integridad de la actividad
como para ser el altavoz de sus reivin-
dicaciones de cara a cambios legisla-
tivos como los que supondrd la nueva
Ley de Distribucién de Seguros. Me
consta que tanto Paco como Jesus han
recogido las inquietudes del colectivo
en este sentido, y trataremos de que se
reflejen en el articulado final de la Ley,
cuyo anteproyecto esta en el Congreso.
¢El seguro tiene una funcion social
en la economia?

Sin ninguna duda. Mas alld de las cifras
por todos conocidas y del peso evidente
que tiene en el PIB de la Comunitat
Valenciana hago mias las palabras de
Paco Alvarez, que no se cansa de subra-
yar la labor social que el seguro y, mas
concretamente, los mediadores, tienen
en la economia. No puedo estar mas de
acuerdo con esta afirmacion, ya que la
economia necesita certezas y seguri-
dad, y el seguro es el garante de ello. Si
nos fijamos en lo concreto vemos que
un siniestro en una empresa puede ser
el final de la actividad, con el enorme
impacto que eso implica en la econo-
mia tanto de los propietarios como de
las personas trabajadoras, y también de
toda la actividad indirecta que genera.
El seguro ayuda a que esto no sea asi.
Hemos visto multitud de ejemplos a lo
largo de la historia, tanto de siniestros
derivados de robos o incendios hasta
los provocados por desastres naturales,
que por desgracia tan bien conocemos
en la Comunitat Valenciana.

Ademds, en cualquier ambito de la
economia el factor humano es bésico,
y mucho mas en el sector asegurador.
Un buen asesoramiento, basado en el
conocimiento de las necesidades del
cliente, es basico para una correcta ges-
tién de riesgos. Y quién mejor que un
mediador de seguros para llevar a cabo
esta tarea de asesoramiento. Vuelvo a
citar a Paco Alvarez: los seguros no se
venden como si fueran churros, y los
mediadores deben aprovechar esa ven-
taja competitiva y comunicarla a sus
clientes. Con las adaptaciones necesa-
rias a los cambios legislativos y de mer-
cado, estoy convencido de que la activi-
dad de mediacién tiene un gran futuro
por delante.
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La gotera es la reina de los percan-
ces domésticos. Esa es la conclusion
del informe “¢Podrian venir hoy? Los
reparadores del seguro del hogar” ela-
borado por Estamos Seguros, en el
que se pone de manifiesto que cuatro
de cada 10 desperfectos que arregla el
seguro en las viviendas se corresponden
a dafios por agua, de acuerdo con este
trabajo. Le siguen en importancia la
rotura de cristales (16,9%) y los dafios
eléctricos (11,3%).

El informe estima que, cada afio, las
aseguradoras transfieren a los profe-
sionales de las reparaciones unos 1.300
millones de euros. Este desembolso
equivale al mantenimiento de 59.000
puestos de trabajo inducidos. Por gre-
mios, destacan los pagos a fontane-
ros (216,5 millones), albaiiiles (170,1
millones), otros gremios (148,5 millo-
nes) y carpinteros (142,5 millones).

El trabajo efectiia un repaso de cuéles
son las combinaciones de servicios mds
habituales cuando alguien da parte al
seguro por una averia en el hogar. En
una de cada cuatro ocasiones, la asegu-
radora manda a un fontanero (24,9%).
En segundo puesto figura la visita del
cristalero (15,5%), tras la que aparece
los servicios de albaiiileria (14,9%) y
de reparacién de electrodomésticos
(10,2%). Estos cuatro supuestos abar-
can juntos dos de cada tres atenciones
que realiza el seguro.

En algunas ocasiones, no obstante,
es necesaria la colaboracion de varios
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Las aseguradoras
pagan cada ano
1.300 millones

de euros a los
reparadores por
percances en
viviendas

reparadores. Desde esta dptica desta-
can las acciones combinadas de fonta-
neros y pintores (4,2% de los servicios);
la de albaiiil, fontanero y pintor (4%) y
la de albaiiil més pintor (2,2%).

Los plazos de la reparacién varian sig-
nificativamente segtin sea necesaria
la intervencién de un profesional u
otro. De media, una averia eléctrica
se resuelve en cinco dias, al igual que
una intervencion del cerrajero. La repa-
racion de electrodomésticos y la del
fontanero alcanzan los seis dias. Y la
de albaiiiles y pintores rondan las dos
semanas. Las actuaciones del carpin-
tero se van a 19 dias, de media, y la
del parquetista llega a los 23 dias. La
categoria “multigremio”, que conlleva
la participaciéon de varios profesiona-
les de distinto perfil, es la que implica
un plazo de reparacién mds dilatado.
Hasta 28 dias.

Los plazos que necesitan unos y otros

HOGAR Y COMUNIDADES

4 DE CADA 10
ASISTENGIAS
DEL SEGURO
EN EL HOGAR
SE DEBEN A
GOTERAS

para completar su labor se deben, en
buena medida, a la naturaleza de los
trabajos a realizar. Es decir, no depende
solo de la voluntad del profesional que
debe intervenir. En muchos casos, una
reparacién requiere de ciertos perio-
dos de espera para el secado, el asen-
tamiento, etc. En bastantes ocasiones,
no obstante, el servicio queda resuelto
en el mismo dia de la visita. Asi ocurre,
por ejemplo, con el 71% de las actua-
ciones del electricista, el 67% de las
intervenciones del cerrajero y el 61%
de las visitas del fontanero.

Distribucién geografica

Los lugares donde se produce una
mayor cantidad de actuaciones del
seguro del hogar son, por ldgica, los
mas poblados. De esta forma, Madrid
es la provincia donde se realiza un
mayor numero de actuaciones. Para
ser concretos, cada afio presencia
1.024.271 reparaciones. O lo que es lo
mismo, una cada 31 segundos. Le sigue
en el ranking la provincia de Barcelona,
con 776.642 intervenciones. Detrds van
Valencia (396.356), Alicante (313.729)
y Sevilla (294.709).

Por municipios, Madrid es la ciudad
donde actta el seguro del hogar mas a
menudo. En concreto, se produce una
reparacion cada 58 segundos. Le siguen
Barcelona (2 minutos y 12 segundos),
Sevilla (3 minutos y 47 segundos)
Valencia (3 minutos y 56 segundos) y
Malaga (5 minutos y 51 segundos).
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EL CONSEJO GENERAL
SE REUNE CON EL PP
EN EL SENADO PARA
TRANSMITIRLE SU
POSICION Y ENMIENDAS
SOBRE LA IDD

Continuando con las gestiones que
el Consejo General de los Colegios
de Mediadores de Seguros estd rea-
lizando en la futura transposicién de
la Ley de Distribuciéon de Seguros,
mds conocida como IDD, el pasado
lunes 19 de noviembre, el vocal de
Marco Juridico y Practicas de Mer-
cado, Daniel Salamanca, mantuvo
una reunion con el senador Miguel
Ramis Socias, portavoz de la Comision
de Economia y Empresas del Partido
Popular.

Durante la misma, le fueron transmi-
tidas y explicadas las enmiendas que
este Consejo General ya presentd en
su dia a los diferentes responsables
politicos de los principales partidos
para la tramitacién parlamentaria en
el Congreso.

Cabe destacar que el senador Ramis
mostré una magnifica disposicion, y
mostrd gran interés en nuestras pro-
puestas.

En los préoximos dias, continuaran
las gestiones con los demds partidos
politicos, intentando que la posicidén
de nuestro Consejo General sea escu-
chada y entendida por los responsa-
bles encargados de la transposicion.
El Consejo General continda una
actividad continua y programada, de
acuerdo con lo aprobado en la Comi-
sién Permanente en este sentido, de la
que seguiremos informando.
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PUBLICADAS LAS SUGERENCIAS PARA
LA GUIA DE BUENAS PRACTICAS PARA LA
APLICACION DEL BAREMO DE AUTOS

La Comisién de Seguimiento del Sis-
tema de Valoracion ha presentado
una bateria de sugerencias de buenas
practicas aprobadas por el Pleno de la
Comision y publicadas por la Direc-
cion General de Seguros y Fondos de
Pensiones el pasado mes de diciembre,
con el objeto de analizar su puesta en
marcha, sus repercusiones juridicas y
econdmicas y el sistema de actualiza-
cién previsto en la Ley 35/2015, de 22
de septiembre, de reforma del sistema
para la valoraciéon de los dafios y per-
juicios causados a las personas en acci-
dentes de circulacién.

Entre otros aspectos, se sugiere que
no se lleven a cabo “ofrecimientos”
resarcitorios al perjudicado que no
se materialicen a través del procedi-

miento de la oferta motivada, ni que
se condicione el contenido de la oferta
motivada a la aceptacién de “ofreci-
mientos” previos telefénicos, verba-
les o por escrito. La oferta motivada
prevista en el art. 7. 2 y 3 LRCSCVM,
su forma, contenido, plazos y demads
requisitos constituyen un mecanismo
esencial de proteccién de los intereses
de los perjudicados que se considera
insustituible.

También se sugieren cuestiones sobre
la aportacién de informe médico en
los casos de respuesta motivada o bue-
nas practicas en la valoracion de la
indemnizacién del lucro cesante por
dedicacion a las tareas del hogar de
la unidad familiar en caso de muerte,
secuelas y lesiones temporales.
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GRAN EXITO DE LA MASTERCLASS ‘CONOCIENDO EL
SINIESTRO' CELEBRADA EN EL COLEGIO DE ALICANTE

La jornada
dedicada a
los siniestros
fue ofrecida
por Florentino
Pastor

Todo un éxito, tanto en organizacién como
en convocatoria en la nueva jornada for-
mativa impartida en el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Alicante.
Mariano Hernanz, vicepresidente del Cole-
gio, presentd esta jornada impartida por
Florentino Pastor agradeciendo a todos los
asistentes su compromiso con la formacién
de calidad que ofrece el colegio e intro-
duciendo el tema central de la jornada
“Conociendo el siniestro”.

Florentino Pastor dio a conocer, durante
las cuatro horas que durd la jornada, las

teger al consumidor en base a los articu-
los de la ley de contrato de seguro, como
nombrar a un tercer perito en notarios y
los juzgados mercantiles. Los alli presen-
tes han podido participar activamente con
ejercicios practicos, tecnologia, han dis-
puesto de formularios y herramientas para
dar soluciones a posibles discrepancias.

En definitiva, una clase magistral mas que
interesante y util que dejo a todos los pre-
sentes con ganas de asistir a la préxima
jornada formativa. Desde el Colegio de
Alicante se ird informando de las futuras

diferentes formulas de defensa para pro- acciones formativas.

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia acogio el 22 de noviembre un curso para cono-
cer y sacar el maximo partido a Twitter y TweetDeck,
impartido por Adolfo Ventura, CEO y Social Media Stra-
tegist en Taller Digital.com, consultora especializada en
marketing on line y redes sociales.

Segun Ventura, Twitter es ttil para el mediador porque
permite “darse a conocer a posibles clientes, seguir a
influencers del sector para estar informados, monitorizar
nuestra reputacion o hacer seguimientos de hechos de
interés en la profesion, lanzar ofertas personalizadas, ges-
tionar posibles crisis con profesionalidad y, sobre todo,
dar servicio mds cercano y humano a sus clientes”.

El objetivo principal fue ayudar a los asistentes para que
puedan conocer las posibilidades de esta red social a la
hora de ofrecer sus servicios, eventos... El taller estuvo
dirigido a profesionales del mundo del seguro, pymes
que quieran incorporar estrategias de marketing online o
personas interesadas en el desarrollo de su presencia en
redes sociales.

TWITTER, UNA HERRAMIENTA
PARA LA ESTRATEGIA COMERCIAL
DE LOS MEDIADORES
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Protector impartid el pasado mes
de noviembre una jornada forma-
tiva en el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante.
Esta accion formativa contd con una
gran acogida, y permitié conocer y
profundizar en la herramienta infor-
matica Riesgocero de la mano de su
director Juan Fort.

Riesgocero es una herramienta
informatica que se nutre del cono-
cimiento de cualificados expertos

JORNADA DE PROTECTOR EN ALICANTE

de mayor fiabilidad y su uso mas
extendido en el sector.

Alimentada por los datos requeri-
dos en cada caso, opera mediante
un sistema de andlisis cuantitativo y
cualitativo de los riesgos, midiendo
la probabilidad de ocurrencia de un
suceso y las consecuencias que ten-
dria el mismo para la organizacion.
Riesgocero permitiria identificar los
medios y los hitos de control que se
precisarian para reducir al maximo

y que maneja las bases de datos su materializacion.

LA PROTECCION =39
DE DATOS, -
OBJETO DE
TRES TALLERES
PRACTICOS EN
VALENCIA

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia llevé a cabo una
serie de talleres prdcticos sobre la Proteccion de Datos, impartidos por el CEO
de Ivarstec Seguridad de la Informacion, José J. Ivars. Los talleres se realizaron
los dias 16, 23 y 30 de octubre en las instalaciones colegiales.

El taller estuvo dirigido a mediadores colegiados y se dividid en tres jornadas
de una hora y media de duracion. El objetivo era que los participantes apren-
dieran a gestionar la parte practica y las aplicaciones de la normativa de pro-
teccion de datos en sus entidades.

Estas jornadas han ayudado a los mediadores a administrar la documentacién
a través de la plataforma online que se ha habilitado para ello, en la que ade-
mas cuentan con la informacién sobre legitimacién, el registro de actividades y
los procesos. En estos talleres también se ha incidido en las particularidades de
los andlisis de riesgos desde el punto de vista del sector de los seguros.

EL COLEGIO DE
VALENCIA CELEBRA
UN CURSO SOBRE
CALIDAD EN

LA ATENCION
TELEFONICA AL
CLIENTE

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia realizo
el pasado 1 de noviembre el curso
“Calidad en la Atencion Telefénica
al Cliente” y consiguié completar el
aforo. La encargada de realizar esta
actividad fue Inmaculada Marco,
directora ejecutiva de LF Consulto-
ria.

El acto consté de dos partes, en
un primer lugar se trat6 temas de
comunicacién como la sonrisa tele-
fénica o la utilizacién del no y, por
otro, la solucion de posibles conflic-
tos que surjan durante la atencion
telefénica. El curso estaba dirigido
a profesionales del sector para
potenciar su rendimiento y facili-
tar el cambio que requiere su cre-
cimiento a través de soluciones de
aprendizaje innovadoras adaptadas
a cada necesidad.

Debido al éxito de la convocatoria,
la mafiana del 13 de noviembre
se realizdé una nueva entrega del
curso, que también logro una nota-
ble aceptacion por parte de los pro-
fesionales.
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Partiendo del hecho de
que ninguno de los dos
seguros es obligatorio
(excepto el de hogar en
viviendas hipotecadas

y en determinados
circunstancias) ambos
son seguros muy
convenientes dada la alta
siniestralidad.
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SEGURO HOGAR VS
SEGURO COMUNITARIO

Ilgnacio Beneyto

Titular. Beneyto Despacho Juridico

Para evitar la existencia de dupli-
cidades o exclusiones de aspectos
esenciales, la figura del mediador es
imprescindible para una correcta con-
tratacién. El objetivo principal debe
ser que el seguro comunitario sea
una prolongacion del de hogar y para
esto debemos conocer ambas pdlizas
y tener clara la configuracién juridica
de la Comunidad de Propietarios, en
especial, lo que se considera en la
misma como elementos comunes o
privativos. El escenario ideal seria la
contratacion de ambas pdlizas con la
misma aseguradora.

Como en todos los seguros debe
tenerse especial cuidado con las
cldusulas limitativas de derechos
que serian aquellas que restringen,
condicionan o modifican el derecho
del asegurado a la indemnizaciéon
en cuanto se ha producido el riesgo
objeto del seguro (es decir, la cober-
tura que tiene contratada con cardcter
general). Para la validez de clausulas
deben destacarse de forma especial
para que no pase desapercibida para
el tomador y estar expresamente fir-
madas.

Otra circunstancia que puede afadir
mas confusion a la hora de gestionar
un siniestro seria el arrendamiento de
la vivienda con la contratacién tam-
bién de seguro por parte del inqui-
lino, ya que pueden confluir tres
polizas diferentes para un mismo
siniestro.

El siniestro més habitual en el &mbito

de ambos tipos de seguros es el de
dafos por agua y con un alto grado
de conflictividad por la indicada exis-
tencia de diferentes poélizas, excusa
perfecta para determinadas asegura-
doras para intentar evitar el pago.
Resulta imprescindible en estos
siniestros conocer con exactitud
dénde se ha producido u originado
el siniestro, para lo que el profesional
que acuda a la reparacién/peritacién
debera reflejar la ubicacién exacta
donde se ha producido la rotura o
fuga que ha causado los dafios o des-
perfectos. Una vez localizada la causa
habra que determinar si estamos ante
un elemento comun de la Comunidad
de Propietarios o de un elemento pri-
vativo de la vivienda particular.

En caso de duda, debemos acudir al
Titulo Constitutivo de la Comunidad
de Propietarios, normalmente en
poder del Administrador y, en caso
contrario, al Registro de la Propiedad
en el que constara inscrito. Normal-
mente dicho Titulo despejara la posi-
ble duda. Debe tenerse en cuenta que
todo lo que no esté descrito en dicho
Titulo como elemento privativo se
presume que es elemento comun. Y
si aun asi no podemos aclarar su cate-
goria juridica, podemos acudir tanto
al art. 396 del Cdédigo Civil donde se
recoge un listado de los elementos
considerados como comunes del edifi-
cio como al art. 3 de la Ley de Propie-
dad Horizontal que precisa algo mas
su diferenciacion.



Otro punto de friccién en determi-
nadas polizas comunitarias seria la
limitacién de la condicién de tercero
a los propietarios de las viviendas por
lo que no quedarian protegidos por la
cobertura de responsabilidad civil en
caso de fuga en una instalacion comu-
nitaria que afecte a las viviendas par-
ticulares, por lo que deberia evitarse
este tipo de polizas o aseguradoras.
También debe tenerse en cuenta a la
hora de concertar el seguro comuni-
tario si en la Comunidad hay algtun
empleado (portero, conserje, jardi-
nero, ...) para incluir la responsabi-
lidad civil patronal para los casos de
accidente laboral de dichos emplea-
dos.

Cuando la vivienda estd arrendada
deberia incluirse en las condiciones
particulares que la vivienda esta en
régimen de alquiler y que el inquilino
tiene la consideracion de asegurado y
no de tercero.

Asi, si se le considera asegurado ten-
dra cobertura para el supuesto de
dafios provocados a terceros por la

garantia de responsabilidad civil. Si
por el contrario, el inquilino (o los
que convivan con €l) es considerado
tercero lo normal es que no tenga esa
cobertura, por lo que la aseguradora
indemnizara al propietario pero luego
repetird frente al inquilino. Por tanto,
para el supuesto de que no exista
poliza contratada directamente por
el inquilino seria recomendable que
el asegurador incluyera una cldusula
expresa de no subrogacién de dafios
frente al inquilino.

Por tanto, en conclusion, seria reco-
mendable en este tipo de seguros
analizar el condicionado de las poli-
zas comunitarias y de hogar para evi-
tar duplicidades; tener en cuenta las
clausulas limitativas; que se contraten
ambas con la misma aseguradora si
fuera posible; que el inquilino tenga
su propia pdliza y, en caso, contrario
que en la poliza de hogar del propie-
tario bien tenga la consideracion de
asegurado bien haya renuncia expresa
de no subrogacion de dafios frente al
inquilino por la aseguradora.

“Seria recomendable
en este tipo de
seguros analizar el
condicionado de las
polizas comunitaria y
de hogar para evitar
duplicidades”

MEDIADORES DE SEGUROS e 17



EUSEBIO CLIMENT PARTICIPA EN UN TALLER
FORMATIVO ORGANIZADO POR ADICAE-CV

El vicepresidente del
Consejo de Colegios
Profesionales de
Mediadores de Seguros
de la Comunidad
Valenciana y presidente
del Colegio de Alicante,
Eusebio Climent,
participé el pasado 14
de noviembre en la
jornada sobre seguros que
organizo ADICAE-CV.
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Este fue el ultimo taller formativo
organizado por la Asociacién de Usua-
rios de Bancos, Cajas y Seguros de la
Comunidad Valenciana (ADICAE), que
en esta ocasion tuvo el lema “Consu-
midores a todo riesgo”.

Climent realizé una ponencia sobre la
adaptacioén de la directiva de Distribu-
ciéon de Seguros y su relacién con la
proteccion y control en la comercia-
lizaciéon de seguros como producto
de inversién complejo en la primera
mesa que habia programada para la
jornada. El vicepresidente del Consejo
de la Comunidad Valenciana analiz6
las nuevas exigencias en relacién a
la informacién que se proporciona al
cliente para que se tenga conciencia
sobre el riesgo del producto que se va
a contratar, asi como el test de idonei-
dad.

La coordinadora de ADICAE-CV, Aza-
hara Serrano, inauguré la jornada y
la registradora vocal de la asociacion,
Maria Serrano, fue la encargada de
presentarla. También destaco la inter-
vencién del abogado de los servicios
juridicos de ADICAE-CV, José Carlos

Gomez, que expuso la situacién de la
cultura del seguro actual en Espafia
y remarcé el marco juridico de los
productos de ahorro y jubilacién. A
su vez, también destacd que tan solo
tres de las reclamaciones recogidas en
el dltimo ejercicio de ADICAE afectan
a mediadores de seguros, por lo que
subrayé la calidad del servicio que
prestan al canal mediado.

El corredor de seguros colegiado en el
Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia y perito judicial,
Francisco Lacomba, alab¢ el papel de
los mediadores de seguros como ase-
sores de sus clientes y la transparencia
del sector.

La abogada especialista en seguros,
Tatiana Casino, finaliz6 el turno de
ponencias con una exposicion sobre
las problematicas mas comunes de los
asegurados, la falta de informacidn,
la baja unilateralidad en seguros de
salud o las permanencias, entre otros.
Para finalizar la jornada, se realiz6
un debate en el que destaco la opor-
tunidad de participar del publico para
resolver sus dudas.



EL COLEGIO DE VALENCIA REALIZA
UNA REUNION CON COLEGIADOS DE
LA COMARCA DE LA VALL D’ALBAIDA

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia continda acer-
candose a los profesionales colegiados
de las comarcas valencianas. En este
caso la institucion realizoé el pasado
viernes 23 de noviembre una reunién
en la localidad de Ontinyent, capital
de la comarca de la Vall d’Albaida, a
la que asistieron profesionales de la
comarca.

La presentacion de los servicios del
Colegio y de la junta de gobierno fue
realizada por Phillipe Marugén, de
la comisién de Corredores del Cole-
gio, junto con José Vicente Grau, de
la comisién de Formacién, Manuel
Hurtado, de la comisién Técnica y de
Mercado, y Rafael Perales, gerente de
la institucion. También estuvo presente
Alfredo Barber, letrado de Beneyto
Abogados, despacho juridico del Cole-
gio.

Marugdn expuso en su intervencion
la necesidad de tener un “orgullo de
pertenencia” al sector, analizando las
amenazas, debilidades, oportunidades
y fortalezas de los mediadores de segu-
ros, poniendo el acento en la capacidad
de “conocer al cliente y sus necesida-
des”. También presenté las diferentes

acciones formativas y los servicios cole-
giales, destacando el servicio juridico,
la asesoria en proteccién de datos, el
de peritaciones, el de prevencién de
riesgos laborales o el reciente convenio
en materia de asistencia a los lesiona-
dos en accidentes de trafico y el servi-
cio de certificacion de correos electro-
nicos.

Los miembros de la junta de gobierno
del Colegio también trasladaron a los
mediadores reunidos en Ontinyent
otras acciones como la presencia en
Forinvest o la celebracién en 2020 del
Congreso Nacional de Agentes y Corre-
dores, asi como sobre el peso especifico
y relevancia que el Colegio de Valencia
ha obtenido en los ultimos afios.

El encuentro, que es el quinto reali-
zado por la actual junta de gobierno,
sirvié para conocer las inquietudes
y propuestas de los colegiados de la
comarca, y para exponer los servicios
de interés para el profesional.

Tras la presentacién se llevd a cabo un
debate abierto sobre las inquietudes
y sugerencias de los colegiados, que
emplazaron al Colegio a que este tipo
de visitas a las comarcas valencianas
sigan teniendo continuidad.

RENOVACION

DEL ACUERDQ DE
COLABORACION ENTRE
ZURICH Y EL COLEGIO
DE CASTELLON

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellon sigue
cerrando nuevos acuerdos en benefi-
cio de sus colegiados. Asi, el pasado
dia 7 de septiembre, Zurich Seguros
y el Colegio de Castellén renovaron
su acuerdo de colaboracién.

El acto fue protagonizado por
Vicente Segrelles, director territorial
de Levante y Baleares de Zurich y
por Antonio Fabregat presidente del
Colegio y al mismo asistieron tam-
bién Salvador Tértola y José Manuel
Puig por parte de Zurich. En repre-
sentacién del Colegio de Castelldén
estuvieron presentes, ademas del
presidente, Fernando Solsona y José
Luis Marco.

Segrelles se ratificé “en apoyar y
potenciar el canal de mediacién”,
y anunci6 la celebraciéon de nuevos
actos formativos en el Colegio, ade-
mas de comprometerse a facilitar en
estos actos la informacion sobre el
colegio y sus actividades para incen-
tivar la colegiacion entre sus agen-
tes.

El director territorial de la entidad
aseguradora explico a la representa-
ciéon colegial la estructura actual de
Zurich y la posicién y objetivos de
la territorial Levante-Baleares, en la
que esta encuadrada la provincia de
Castellon.

°19



1o, ACTIVIDAD COLEGIAL

JUNTOS SOMOS MAS FUERTES

ACTOS INSTITUCIONALES DEL COLEGIO DE ALICANTE

Imagen superior: alumnos del Curso
Superior de Seguros. En la imagen de la
derecha, foto de grupo de los alumnos

del curso +Salud +Vida

Como antesala de
los actos de su 75
aniversario el Colegio
de Alicante procedio
a la entrega de orlas
y diplomas de sus
diferentes acciones
formativas.
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El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante celebré una
velada cargada de emocién y buen
hacer en la que la institucion se sin-
tié especialmente orgullosa del tra-
bajo que realizan dia a dia todos sus
colegiados. Compafieros y amigos de
profesién, juntos, para recibir a los
nuevos colegiados, premiar el esfuerzo
de todos aquellos que han superado
el curso superior y el Curso +Salud
+Vida y reconocer la dedicacién de
los que llevan ya 25 afios en nuestra
profesion.

Esta vez la cita se produjo en el Res-

taurante Mauro Sensai de la Playa de
San Juan, en un entorno inmejorable
con un gran servicio y una gran restau-
racién. Araceli Calvo, responsable de
area de Comunicacién, Nuevas Tecno-
logias y Actividades fue la encargada
de conducir este acto que disfrutaron
todos los presentes.

Ademas de grandes profesionales con-
tamos con personas relevantes del sec-
tor como Jesus Valero Balaguer, Jefe
de la Unidad de Mediacién de Segu-
ros Privados de la Direccién General
de Economia de la Comunidad Valen-
ciana.



183 ACTIVIDAD COLEGIAL
ALICANTE RECIBE A SUS NUEVOS COLEGIADOS

El Colegio de Alicante en la figura de
su presidente, Eusebio Climent, tuvo el
orgullo de recibir de manera oficial a
los nuevos colegiados, en total 18, que
se suman a los mds de 400 que confor-
man el Colegio de Alicante y que nos
sitian como el cuarto de toda Espafia.
Nuevos colegiados para afrontar nue-
vos retos de futuro.

José Jiménez Marta Santa Miguel Angel Tovar

Pedro Esteve Pilar Verdu Enya Serna Girona
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DIPLOMAS DEL CURSO +SALUD +VIDA

Tras este importante momento
lleg6 el turno de aquellos que con
su esfuerzo han logrado especiali-
zarse en +Salud +Vida, un curso
por primera vez realizado de manera
semi-presencial que pone de mani-
fiesto el gran interés de los profesio-
nales por seguir creciendo y forman-
dose. El profesor José Manuel Diago
fue quién hizo la entrega de los diplo-
mas en representacion del claustro de
profesores.

José Sala

Tras el reconocimiento a los mas jovenes llego el turno de la experiencia y la veterania
en la persona de Antonio Dura que recibié de manos de Eusebio Climent la placa con-
memorativa por sus 25 afios como colegiado. Todo un ejemplo para todos.
Precisamente Eusebio Climent puso el broche de oro a esta celebracién con un discurso
cargado de emotividad en el que puso en valor el esfuerzo de todos los que formamos
este sector para seguir creciendo y ser cada dia mds fuertes.

Y entre amigos y compafieros disfrutamos de un gran céctel en el que compartimos
buenos momentos y recordamos que la préxima cita sera el 7 de febrero de 2019 con la
celebracién de nuestro 75 aniversario.
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CURSO SUPERIOR DE SEGUROS: COMPROMISO Y ESFUERZO

El compromiso del Colegio de Alicante con la formacién
y profesionalizacién de los mediadores se refuerza dia
tras dia y para todos nosotros es un motivo de orgullo
y satisfaccidon formar ademds nuevos corredores a través
del Curso Superior de Seguros. Este afio han superado el
curso 26 alumnos de los 28 inscritos lo que demuestra el
grado de compromiso y esfuerzo que han realizado todos
los alumnos a lo largo del curso.

Anna Babadzhan fue la encargada de pronunciar el dis-
curso en representacion de esta Vigésimo Octava Pro-

Elena Guardiola

José Bonmati José Holgado

e

mocién. Una promocién que viene, por lo que pudimos
escuchar, comprometida y muy bien formada. Una forma-
cién que se debe en buena medida al esfuerzo de Mariano
Hernanz, vicepresidente del Colegio y responsable de
Formacion, que recordd que la formacién es uno de los
objetivos prioritarios de la actual junta de gobierno, el
estar formado y colegiado es una garantia, es un valor
afiadido, que el mediador aporta en el asesoramiento al
consumidor, tanto al contratar la péliza como al tramitar
el siniestro.

Jests Pastor

Juan de Dios Gil



Te; ACTIVIDAD COLEGIAL
CURSO SUPERIOR DE SEGUROS

Vicente Sirvent

Juan Alberto Lillo

10 PROFESIONAL DE. - Y
Eﬁa%nzs DE SEGURDS KM

Eusebio Climent durante su discurso Imagen del evento
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RENOVACION
DEL ACUERDO
ENTRE SANITAS
Y EL COLEGIO DE
ALICANTE

Tras realizar un balance mds que
positivo del acuerdo de colabora-
cion entre el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Alicante
y Sanitas, las dos entidades han pro-
cedido a renovar el mismo, desta-
cando la importancia de potenciar
la profesionalidad de los mediado-
res mediante la formacién continua
y de calidad.

Al acto protocolario asistieron por
parte de Sanitas, Alvaro Bernabéu,
que estrenaba visita al Colegio como
nuevo director de zona de Alicante
y Murcia y Miguel Angel Ramos,
director nacional de Corredurias
mientras que por parte del Colegio
de Alicante ha firmado el protocolo
el presidente, Eusebio Climent en
un acto al que también ha asistido
Mariano Hernanz, vicepresidente
del Colegio.

Eusebio Climent destacé tras la
firma el compromiso de Compafiias
tan importante como Sanitas con el
trabajo que realiza el Colegio poten-
ciando la formacidn de calidad y la
profesionalizacién de los mediado-
res como el mejor camino para for-
talecer el sector ante los retos que
surgen dia a dia.
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Director de la sucursal Valencia de DKV
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Miquel Moreno, nuevo director de
la sucursal Valencia de DKV, firmo
la renovacion del protocolo que su
entidad mantiene con el Colegio
Profesional de Mediadores de Segu-
ros de Valencia, con la presidenta
del Colegio, Monica Herrera. En el
acto también estuvieron presentes
el gerente del Colegio, Rafael Pera-
les, y Pedro Orbe, director general
comercial de Grupo DKV y José L.
Montaiiés, director territorial zona
Norte, Aragon y Levante, que visita-
ron la delegacion con motivo de la
concesion del premio sucursal E+.
Sucursal excelente a la oficina de
Valencia.

¢Qué motivos llevan a DKV a reno-
var su protocolo con el Colegio de
Valencia?

Para DKV Valencia, la relacién con el
Colegio ha sido histéricamente muy
buena, colaborando en las acciones
que nos han propuesto y estando pre-
sentes en actos y eventos a los que nos
han invitado, asi como prestando sus
instalaciones para poder realizar jor-
nadas formativas tanto a la red propia
como a colaboradores externos. Con
la renovacién del protocolo, seguimos
reforzando nuestra union.

En su caso se trata del primer proto-
colo que firma como director de la
sucursal de Valencia.

Efectivamente es mi primer protocolo
como director de sucursal, por lo que

es un tanto especial. Por mi trayectoria
como consultor de la red de corredo-
res, en alguna renovacion he acompa-
fiado al director al acto de firma, por
lo que la impresion sigue siendo la
misma, muy buena.

¢Cuales son los objetivos de DKV por
lo que respecta al canal mediado?
Nunca hemos ocultado nuestra apuesta
clara y decidida por los mediadores, y
para demostrarlo hemos tratado de ser
cercanos y accesibles. Nuestro objetivo
siempre ha sido dar respuestas claras y
agiles cuando las han solicitado, empa-
tizando siempre con el cliente para
poder dar las respuestas que espera
recibir a través de su mediador de con-
fianza.

Esta apuesta tiene un reflejo evidente
en la concesidn a la sucursal de Valen-
cia del premio sucursal E+. Sucursal
excelente de la entidad, que se consi-
gue gracias a las votaciones que hacen,
clientes, médicos, y por supuesto
mediadores, siendo la cuarta ocasién
que lo obtiene desde el 2012.
Intentamos mantener viva las rela-
ciones con distintos grupos de interés
dentro de la mediacion, a través de
desayunos de trabajo, reuniones, jor-
nadas formativas.

En definitiva, hemos sido todo lo préxi-
mos posibles a los mediadores escu-
chandolos y aportando soluciones ahi
donde las han demandado. Es un obje-
tivo complicado pero continuaremos
trabajando para mejorarlo dia a dia.



EL COLEGIO DE ALICANTE TOMA UN
NUEVO IMPULSQO CON MUSEPAN

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante firma con la
Mutualidad de Seguros de la Panaderia
de Valencia (MUSEPAN) un protocolo
de colaboracién. Esta compafiia, fun-
dada en 1965 y la mds antigua de las
mutuas panaderas en Espafia, se suma
al Colegio de Alicante en su trabajo
constante para fortalecer el trabajo pro-
fesional de los méas de 400 colegiados
alicantinos.

El protocolo firmado por Eusebio
Climent, presidente del Colegio de
Alicante y por José Enrique Gomez
Rodrigo, presidente de MUSEPAN
supone un refuerzo y reconocimiento
a la labor que realiza el Colegio para
poner en valor la profesionalidad de
los mediadores y en la que a partir de
ahora MUSEPAN formara parte activa
de este trabajo.

En el acto estuvieron presentes también
el vicepresidente del Colegio, Mariano
Hernanz y la directora comercial y de
Marketing de MUSEPAN, Andrea Ares.

Para Eusebio Climent “estd nueva incor-
poracién supone un impulso impor-
tante al trabajo que se realiza dia a dia
en el Colegio” y ha agradecido a MUSE-
PAN, “el apoyo de una compaiiia con
tanta solera y prestigio como MUSEPAN
es siempre un gran motivo de satisfac-
cién y supone el inicio de una colabora-

La firma del
protocolo supone
un refuerzo y
reconocimiento a
la labor que realiza
el colegio para
poner en valor la
profesionalidad de
los mediadores

cién que a buen seguro traerd grandes
resultados”.

Por su parte desde MUSEPAN, Andrea
Ares indicé que “este protocolo de cola-
boracién viene a plasmar los valores
de la Mutua, su vocacion de servicio,
de solidaridad, jerarquizando, recono-
ciendo y promoviendo la actividad de
los mediadores”.

EL COLEGIO

DE VALENCIA
RECIBE LA
VISTA DE LA
ASEGURADORA
PREVISORA
GENERAL

Previsora General visit6 el
Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Valencia
el pasado 22 de octubre, con
la finalidad de tratar diferentes
temas de interés por parte de
ambas entidades.

Sergio Alonso, director Territo-
rial de Madrid-Zona Centro y
Levante-Baleares, fue recibido
junto con los diferentes respon-
sables de cuentas de la zona,
por la presidenta del Colegio
Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia, Monica
Herrera y por el vicepresidente
del Colegio, Jorge Benitez.
Entre los diferentes temas
que abordaron las dos entida-
des, destacd la presentacion
del IX Encuentro PG Media-
cion Levante, que tuvo lugar
el pasado 14 de noviembre en
el Salén de Actos del Colegio.
También se nombraron los con-
tenidos que formardn parte de
la préxima edicién de Forinvest
y la valoracién de la relacién
entre el Colegio y Previsora
General.
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Jorge Moreno

Director Comercial de Xenasegur

“EL COLEGIO DE VALENCIA
CONFIA EN XENASEGUR Y
NOS BRINDA SU APQYQ”

Xenasegur ha renovado su protocolo de
colaboracién con el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia, en un acto en el que estamparon
su firma la presidenta de la institucion,
Monica Herrera, y el director comer-
cial de Xenasegur, Jorge Moreno, que
valoré que “el Colegio de Valencia con-
fia en Xenasegur y nos brinda su apoyo
constantemente”.

Respecto a la relacidn existente entre
Xenasegur y el Colegio de Valencia,

Noviembre-Diciembre

ALICANTE

ﬂ.ﬂ
HISCOX

CASTELLON

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

Moreno manifesté que la misma es muy
especial, ya que, precisamente, el fir-
mado con la institucién de la capital del
Turia fue el primer acuerdo de colabo-
racion que suscribié la agencia de sus-
cripcién con una entidad representante
de la mediacion.

Para Moreno “comenzamos a trabajar
con el Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Valencia en 2015 con el objetivo
de iniciar una etapa enriquecedora
de cooperacién basada en un mayor

VALENCIA

acercamiento a los profesionales de la
region, el impulso de las redes de tra-
bajo y la celebracién de jornadas de for-
macién”. En su opinion, “en Xenasegur
estamos muy orgullosos de poder reno-
var este acuerdo de colaboracién con
una entidad de tanto prestigio y expe-
riencia en el asesoramiento y apoyo de
la labor de los mediadores de seguros.
En definitiva la relacién con el Colegio
de Valencia es muy positiva por la gran
confianza que deposita en Xenasegur”.
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EL COLEGIO DE ALICANTE Y REALE REFUERZAN SU COLABORACION

Risk Consulting y el
Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros
de Valencia renovaron
el convenio que mantie-
nen ambas partes, por
lo que seguiran colabo-
rando por cuarto afio
consecutivo.

La renovacion se pro-
dujo en un acto en las
instalaciones colegiales
el pasado 15 de noviem-
bre, en el que estuvie-
ron presentes el CEO
de Risk Consulting, Ser-
gio Villar, la presidenta
del Colegio de Valen-
cia, Monica Herrera y
Manuel Hurtado, de la
comisiéon Técnica y de
Mercado.

El acuerdo actual con-
llevard dos novedades
respecto al anterior con

la finalidad de ampliar
el catdlogo de servicios
gratuitos al colegiado.
La primera novedad
es la introduccién de
nuevos servicios sin
coste como por ejem-
plo la intermediacién y
el estudio de viabilidad
de las periciales, Villar
ha afirmado, “para que
el compromiso de Risk
Consulting con el Cole-
gio sea al 100% y con
la honestidad de evitar
costes mayores al cole-
giado”.

Ademads, Risk Consul-
ting ofrece actualmente
a todos los colegiados
un descuento del 30%
en todos sus servicios,
como pueden ser cur-
sos, auditorias o servi-
cios judiciales.

Se refuerza la colaboracion
entre el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros
de Alicante y Reale Segu-
ros Generales S.A. con la
renovacién del convenio de
patrocinio. Una colabora-
cion basada en la confianza
y en el trabajo bien hecho.
El Colegio y Reale com-
parten objetivos comunes:
mejorar la formacién de
los mediadores colegiados
y poner en valor una profe-
sién de futuro en un sector
fuerte y con grandes pers-
pectivas.

Eusebio Climent, presidente
del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de
Alicante y Alejandro de
Lucia, director territorial de
Levante de Reale Seguros
rubricaron la renovacién
de este convenio de cola-
boraciéon que ha contado
también con la presencia
de José Morales, director de

. ]

la sucursal de Alicante de la
entidad aseguradora.
Desde el Colegio, Eusebio
Climent agradecié a Reale
“la confianza depositada en
el trabajo que dia a dia se
realiza en el Colegio y que
nos lleva a seguir traba-
jando con mas determina-
cion, sabiendo que la figura
del mediador es clave como
promotor del negocio ase-
gurador e intermediario
estratégico en los planes de
crecimiento de las compa-
fifas aseguradoras”.

Por su parte desde Reale,
su director territorial de
Levante, Alejandro de Lucia
destacd que “la importancia
de contar con mediadores
cada dia mas profesionales
y mejor formados” para lo
que Reale “ofrece todo su
potencial y lo pone a dis-
posicion del Colegio de Ali-
cante”, destaco el director
territorial de la entidad.

RISK CONSULTING RENUEVA SU
CONVENIO CON EL COLEGIO DE
VALENCIA'Y AMPLIA SERVICIOS




EL COLEGIO DE VALENCIA REIVINDICA EL ORGULLO DE
PERTENENCIA AL SECTOR EN EL Il ENCUENTRO DE CORREDORES

El Colegio
Profesional de
Mediadores de

Seguro de Valencia
llevo a cabo el

9 de noviembre

el Il Encuentro

de Corredores en
Feria Valencia.

Durante el acto se expuso la necesidad
de reivindicar “el orgullo de pertenen-
cia” al sector de la mediacién profesio-
nal de seguros, una idea muy consen-
suada a lo largo de las intervenciones
que tuvieron lugar.

La presidenta del Colegio de Valencia,
Moénica Herrera, subray6 durante la
apertura que “tenemos que estar orgu-
llosos del Colegio, en el que enamora-
dos de nuestra profesién trabajamos
unidos”. También quiso agradecer a
Feria Valencia y Forinvest el hecho de
llevar a cabo “el evento mas importante
del sector asegurador en Espafia”.

La primera parte del Encuentro se cen-

tré en el andlisis de los riesgos emer-
gentes del corredor de seguros, tanto
en el dmbito normativo como en el
desafio digital. Phillippe Marugan, de
la comision de Corredores del Colegio
de Valencia, sefialé que las exigencias
normativas “son una ventaja” para el
corredor de seguros, “definiéndonos
como profesionales” en ambitos como
el del RGPD. Se refirié a la transfor-
macion digital como una necesidad de
establecer “una estrategia de posiciona-
miento que nos permita anticiparnos a
las necesidades del cliente, empleando
la Inteligencia Artificial, chatbots o el
machine learning”, asi como el hecho
de sondear “nuevas oportunidades de
negocio, como ofertas personalizadas,
ofertas en tiempo real o nuevos nichos
de mercado”. Marugan destacé la nece-
sidad de “cambiar la manera con la que
nos comunicamos con nuestros clien-
tes”.

Alejandro Mocholi, corredor de segu-
ros y vicepresidente de APROCOSE,
intervino con su ponencia “El corredor
4.0 en el nuevo ecosistema digital”.
Mocholi inst6 a realizar “un cambio
de 360 grados en todo el modelo de
negocio de las corredurias para hacer
una transformacion digital efectiva”.
Expuso que no se debia limitar a crear
una web o mantener redes sociales,
sino que se debe crear una estrategia a

largo plazo ya que “sino el esfuerzo no
sirve de nada”. Apostd por invertir en
formacién y evitar el pensamiento de
que “rentabilidades pasadas garantizan
rentabilidades futuras”.

César Barrdn, de la comisiéon de Corre-
dores, expuso el andlisis de la compe-
tencia de la mediacion que se realizé
en los ultimos meses, comparando el
modelo del corredor con el de otros
canales mediados, lineas directas y ban-
caseguros. Para Barrdn, los corredores
de seguros tienen amplias fortalezas,
aunque incidié en que es necesaria una
mejora en la formacién, los procesos
de trabajo y la “valoracién profesional
interna y externa”. Barrén avanzo que
la comisién de andlisis de la competen-
cia continuard para completar las con-
clusiones.

El acto concluyé con la intervencion de
Marugén, con la presentacion de los
nuevos servicios colegiales de interés
para los corredores. Sefialé que se va
a procurar introducir cursos “de pro-
fesional a profesional”, impartidos por
expertos. Destacd el servicio de asesoria
juridica y la alta demanda que recibe,
asi como el nuevo servicio médico
de valoraciéon de dafio corporal. Por
ultimo, presentd al director gerente de
Risk Consulting, Sergio Villar, que pre-
sentd el servicio de gestion de riesgos y
siniestros.
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Director de Zona Clinica Fisiomés

“NOS SENTIMOS AGRADECIDOS
DE PODER FORMAR PARTE DEL
COLEGIO DE VALENCIA™

Clinica Fisiomés ha fir-
mado un acuerdo de cola-
boracién con el Colegio
Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia en
un acto en el que parti-
ciparon Antonio Puerto,
director de zona de Clinica
Fisiomés, Jaime Ldpez,
delegado comercial de
la clinica y, por parte del
Colegio su presidenta,
Monica Herrera y Manuel
Hurtado, de la comision
Técnica y de Mercado.

¢Cudles son los servi-
cios que ofrecera Clinica
Fisiomés a los colegiados?
Los servicios que ofrecemos
estdn relacionados con los
lesionados que han sufrido
un accidente de tréfico. La
principal ventaja que ofre-
cemos en Clinica Fisiomés
es la rapida recepcién del
lesionado, a través de una
llamada de teléfono pro-
porcionamos la primera cita
para consulta médica en la
misma semana, sin espe-
ras ni retrasos. Comenza-
mos con una primera visita
traumatoldgica y posterior
tratamiento rehabilitador
de fisioterapia, etc hasta la
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completa recuperacién de
cada paciente. Otra gran
ventaja es que proporcio-
namos un tratamiento com-
pletamente gratuito, ya que
pertenecemos al convenio
UNESPA.

También se pueden reali-
zar informes periciales a
precio “LowCost” por un
perito médico valorador del
dafio corporal, para poder
reclamar correctamente las
secuelas tras un siniestro,
o una incapacidad. En defi-
nitiva, nuestro objetivo es
poder ofrecerles una rapida
y eficiente gestiéon con su
cliente, incluyendo toda la
tramitacion con su seguro.
¢Como valoran la firma de
este protocolo?

Nos sentimos muy agrade-
cidos de poder formar parte
del Colegio de Valencia, ya
que creemos y confiamos en
poder trabajar y apoyarnos
mutuamente para que sus
“clientes” se conviertan en
nuestros “pacientes”, ofre-
ciéndoles la mejor calidad
en nuestro servicio y que
puedan quedar satisfechos
tras un grave problema
como es sufrir un accidente
de tréfico.

PROTOCOLO ENTRE MUTUA DE
PROPIETARIOS Y EL COLEGIO DE
ALICANTE

Cuando dos entidades de
la talla de Mutua de Pro-
pietarios y del Colegio Pro-
fesional de Mediadores de
Seguros de Alicante conflu-
yen y se marcan objetivos
comunes en la promocidn,
formacion y defensa de los
intereses de los colegiados
profesionales del sector de
los seguros se conforma
una alianza sélida de cola-
boracién que dura ya 4
afnos.

A la rubrica de este
acuerdo de renovacion
han asistido por parte
de Mutua de Propieta-
rios, José Joaquin Sanchez,
delegado de Levante y
David Sanchez, asesor de
negocio de Alicante, mien-
tras que por parte del Cole-
gio de Alicante, su pre-
sidente Eusebio Climent
acompafiado del vicepre-
sidente, Mariano Hernanz.
El balance de esta fructi-
fera colaboracion es mas
que positivo, cada dia se
organizan nuevos eventos
y jornadas formativas que
cuentan con el apoyo de

El balance de
esta fructifera
colaboracion

es mas que
positivo, cada
dia se organizan
nuevos eventos
y jornadas
formativas que
cuentan con el
apoyo de Mutua
de Propietarios

Mutua de Propietarios en
aras de fomentar la for-
macién de calidad entre
los mediadores para poder
aumentar su cartera de
clientes y ofrecer mas y
mejores servicios.
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“LA TRANSFORMACION DIGITAL NO ES UNA HERRAMIENTA
DE CONFRONTACION, SINO DE COLABORACION MUTUA”

Director general de Unién
Alcoyana

El afio 2018 ha supuesto para Unidon
Alcoyana un importante cambio en
su imagen corporativa. ¢Cudles son
los objetivos de esta transforma-
ciéon? ¢Qué valores son los que quie-
ren comunicar con esta marca?
Todo ha de ir cambiando para adap-
tarnos a los nuevos tiempos, y nuestra
marca no es una excepcion. Queria-
mos que fuera algo mds que un res-
tyling, v que tratara de comunicar lo
que estamos haciendo y los valores
de la compaiiia. Se trata de un disefio
mads sencillo, mas ligero y con una
clara influencia del mundo digital que
ayuda a transmitir la imagen de la
compaiiia.

En linea con esta imagen de futuro
Unioén Alcoyana esta procediendo a
otro cambio, si cabe, mas trascen-
dente: su transformacion digital.
¢Como se esta implantando?

Es un tema capital. No podemos
obviar que la transformacién tecno-
l6gica es primordial, que nos afecta y
nos afectard todavia mas en el futuro.

e

No se puede negar que hay un miedo
a esa transformacion sobre todo en las
personas que, por edad, nos hemos
tenido que ir adaptando, pero eso no
debe ser excusa para afrontarla con
todas las consecuecias.

Sin embargo, todavia debemos defi-
nir qué es la transformacion digital.
Se puede pensar que puede llevar a la
desintermediacién, pero considero que
eso no es asi. Se trata de una herra-
mienta que interesa a todas las partes,
y desde Unién Alcoyana ya estamos
trabajando con un proyecto de trans-
formacion digital para la compaifiia.
Por poner un ejemplo, desde octubre
hemos implementado la posibilidad
de firmar digitalmente todas nuestras
polizas. Y esto nadie puede decir que
sea negativo, ya que supone aumentar
la seguridad juridica, la practicidad,
etc.

En definitiva debemos ser muy hones-
tos y hacer que la transformacién
digital juegue a favor de todos. La
firma digital otorga ventajas también

Unidn Alcoyana Seguros
ha llevado a cabo en
2018 una redefinicion
de su imagen corporativa
con el objetivo de
adaptarla al nuevo
entorno digital sin perder
los rasgos que han
definido a la entidad

en sus mas de 140

anos de historia. De ello
hablamos con su director
general, Enrique Jorge
Rico.

al mediador, porque simplifica su tra-
bajo.

La transformacion digital no es una
herramienta de confrontacion, sino de
colaboracion, y no supone un cambio
Unicamente en cuanto a procesos.
Otro ejemplo de ello es el premio a la
innovacion que ha recibido nuestro
equipo actuarial por haber aplicado
unos algoritmos de machine learning
para prever el abandono de los clien-
tes. Y eso también es positivo para
los mediadores, ya que les podemos
avisar y ofrecer acciones para evitar
estos abandonos. Esto es un ejemplo
de colaboracion entre la compafiia y
la mediacién, una muestra de compro-
miso y ética con nuestros mediadores.
Dentro de esta transformacidén
¢se incluye la implementacion del
estandar EIAC?

Unién Alcoyana forma parte de la ofi-
cina técnica de EIAC, en la que estdn
integradas otra decena de compafiias
que estamos trabajando desde TIREA
para impulsar un standard en el que



creemos, que elimina pasos que no
aportan valor y que simplifican pro-
cesos. Estamos convencidos de que
ciertos standard son fundamentales,
porque benefician a las compafiias y
a los mediadores. En el fondo noso-
tros partimos de una idea: desarrollar
tareas de valor, simplificar procesos y
automatizar las tareas operativas.

¢El uso en los diferentes procesos de
la entidad de la tecnologia se puede
combinar con el trato cercano y per-
sonal que siempre ha caracterizado
a Unidn Alcoyana?

La transformacién digital modifica la
manera en la que nos relacionamos
con nuestros clientes. Estos cambios
nos obligan a entender como quieren
relacionarse con nosotros para cubrir
sus necesidades. La transformacion
digital provoca que nos comunique-
mos de manera distinta, y en este sen-
tido la omnicanalidad es un concepto
bésico, porque ya no nos limitamos a
un solo camino. Estd pasando en todos
los sectores, y estoy convencido de
que esto no provoca desintermedia-
cién, sino que redefine cual es el valor
que damos a nuestros clientes.

Lo que es innegable es el manteni-
miento de los valores de la compafiia.
La forma que tenemos de relacionar-
nos podrd cambiar, pero los valores
no cambiardn nunca. Ser cercanos,
dindmicos, éticos, honestos, transpa-
rentes... Maximizar, en definitiva, la
satisfaccién del cliente, y por eso apos-
tamos por los mediadores, ya que el
valor que aportan es imprescindible
para nosotros.

La adaptacién de determinados proce-
sos nos hace ser mds eficientes opera-
tivamente y dado que nuestro modelo
es propio e inclusivo con todos nues-
tros stakeholders provoca que todas
las herramientas beneficien a todos los
grupos de interés de la compaiiia.
Una parte basica de ese trato es la
red de mediadores de la entidad.
Actualmente, {cuantos corredores
y agentes trabajan con Unién Alco-
yana?

Unién Alcoyana cuenta con alrededor
de medio millar de mediadores, de los
cuales un 55% son agentes y un 45%
corredores, y que suponen el 95% de
nuestra cartera. Geograficamente esta-
mos presentes en la Comunidad Valen-
ciana, Regién de Murcia, Castilla-La
Mancha y Andalucia, con un creci-
miento tipo mancha de aceite centran-
donos en zonas determinadas, para
dar respuesta de manera rapida y agil.
¢Cuentan con algun plan de mejora
continua de su red de mediacién?
Nos movemos mucho, como todo el
sector. El compromiso con nuestra red
de mediacién va en tres direcciones:
facilitar mecanismos, aceptar suge-
rencias y formacién continua y trans-
mision de conocimientos de manera
constante. Estamos redefiniendo nues-
tra propuesta de valor a la mediacién,
para que se sientan apoyados por la
compafiia. Proponemos y no impone-
mos.

Dentro de su plan estratégico,
¢hacia dénde se debe dirigir la enti-
dad en el futuro?

Estamos en un momento en el que

necesitamos mds reflexién que accién
inmediata. En 2019 se agota nues-
tro plan estratégico, lo que nos lleva
a redefinir nuestra estrategia en otro
plan en el que estamos trabajando
para seguir avanzando. El nuevo
plan estratégico insistira en la visién,
mision y valores que nos definen como
compafiia, y que no son otros que la
eficiencia y el crecimiento sostenido y
sostenible.

Hablemos de la posicion de Unidn
Alcoyana en el mercado. ¢(Cudles
son las expectativas de crecimiento
para los proximos afios?

Estamos en un crecimiento constante
aunque se ha ralentizado. Considera-
mos que estamos al final de un ciclo
que debemos tener en cuenta, puesto
que estas fluctuaciones afectan mucho
al sector asegurador. Estamos expec-
tantes a lo que pueda ocurrir y, como
siempre, con todos los escenarios estu-
diados y preparados para afrontarlos.

Para finalizar, (cOmo se plantea el
futuro para una entidad con 140
afios de trayectoria como Unidn
Alcoyana?

Si continuamos haciendo las cosas
como hasta ahora hay muchas oportu-
nidades para estructuras no tan gran-
des, como es el caso de Unién Alco-
yana, en las que la toma de decisiones
se realiza con una gran agilidad.

La complacencia esta fuera de lugar:
debemos ser autoexigentes y tener
una gran amplitud de miras. De esta
manera tenemos futuro y éste es
bueno. Hemos demostrado una gran
capacidad de resiliencia.
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MUTUA DE PROPIETARIOS INAUGURA SUS NUEVAS OFICINAS EN
LA CIUDAD DE VALENCIA

El director general de Economia y
Emprendimiento de la Generalitat
Valenciana, Francisco Alvarez, inau-
gurd en noviembre las nuevas oficinas
de Mutua de Propietarios en la Avenida
Navarro Reverter 17 de Valencia, desde
donde se gestionara el desarrollo de la
compaiiia en la Comunidad Valenciana,
Murcia y Albacete.

En el acto, al que también asistid el Jefe
de la Unidad de Mediacién de Segu-
ros Privados de la Direcciéon General
de Economia, Jesus Valero, se puso de
manifiesto la apuesta de la aseguradora
por la innovacién y la transformacién
tecnoldgica: “Como especialistas en
seguros inmobiliarios apostamos por la
aplicacion de la tecnologia mas avan-
zada que agilice nuestra capacidad de
gestidn, y por la preparacién de nues-
tro equipo de profesionales a quienes
dotamos con las mejores herramientas
informaticas y de comunicacién para
poder asesorar a nuestros clientes y
mediadores con la mayor rapidez y fia-
bilidad posible”, afirmé Jordi Xiol, pre-
sidente de Mutua de Propietarios.

El delegado territorial de Mutua de
Propietarios en Levante, José Joaquin
Sanchez, ha compartido con Mediado-
res de Seguros sus impresiones sobre
esta importante noticia para la entidad.
¢La inauguracidon de estas nuevas
oficinas es consecuencia de la conso-
lidacion de Mutua de Propietarios en
Valencia?

Si, el negocio de Mutua de Propietarios
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es un negocio ya consolidado en Valen-
cia, pero a la vez es la materializacion
de una estrategia para impulsar ain
mas el desarrollo de nuestro negocio
en la Comunidad Valenciana en los
préximos afios. En este sentido la inau-
guracion de la nueva oficina en Valen-
cia refleja tanto las necesidades del
negocio actual como la plena confianza
en el futuro de nuestra vinculacién con
los mutualistas, los mediadores y la
sociedad valenciana en general.

¢Cuadl es la presencia de Mutua de
Propietarios en la Comunitat Valen-
ciana?

Llevamos mads de 17 afios presentes
en la Comunidad Valenciana, tiempo
en el que hemos alcanzado la cifra de
420 mediadores que gestionan, princi-
palmente, nuestros seguros de multi-
rriesgos inmobiliarios y de impago de
alquiler.

¢Cual es el posicionamiento de los
mediadores en la estrategia de la
compaiiia?

La mediacion profesional es nuestro
canal prioritario, el 98% de nuestras
primas estan gestionadas por mediado-
res.

Consideramos indispensable el valor
del asesoramiento personalizado que el
mediador aporta al cliente final, sobre
todo en un seguro como el de Comu-
nidades, que tiene una complejidad
muy superior al de otros multirriesgos.
Esta complejidad es evidente en el pro-
ceso de suscripcion, pero sobre todo

en la tramitacién de siniestros, con
una frecuencia siniestral por encima
del 150%, que la mayoria de la veces
afectan tanto a zonas comunes como
privadas y privativas, con multiples
intervinientes, y en los que por tanto el
conocimiento técnico, la coordinacion
de multiples profesionales y el soporte
a través de herramientas tecnoldgicas
especializadas en la tramitacién es
muy relevante. En este sentido traba-
jamos estrechamente con los colegios
de mediadores, y con todos nuestros
mediadores, en trasladarles nuestra
especializacién a través de cursos de
formacion, la mejora de nuestras herra-
mientas informaticas y en el desarrollo
conjunto de estrategias de negocio a
través de foros como nuestra Comisién
de Corredores.

¢Como califican su relacién con los
Colegios de Mediadores de Seguros
de la CV?

Desde nuestro punto de vista es una
relacion excelente, que nos ayuda a
explicar a los mediadores, de primera
mano, la propuesta de valor de nues-
tra compafiia, la iinica especializada en
riesgos inmobiliarios de toda Espafa.
Tenemos convenios de colaboracién
tanto con el Colegio de Mediadores de
Seguros de Valencia y Castellén como
con el Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Alicante y ambos cuentan con
nosotros como referentes del sector de
seguros inmobiliarios para ofrecer for-
macidén especializada a sus colegiados.
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DKV AMPLIA SU CAMPANA DE PYMES

D<€V Salud

Ante el éxito de la
iniciativa, DKV ha
tomado la decision

38e

de ampliar

su campana
especifica para
PYMES hasta el
proximo 31 de
marzo

DKV ha decidido ampliar su campafia para
Pymes hasta el 31 de marzo de 2019. No
dejes escapar esta oportunidad y aprovecha
la ocasién. La campafia es valida para toda
Espafia y a través de todos los canales de
comercializacién.

Habla con tus clientes y recuérdales que
DKV es la compafiia aseguradora de salud
ideal para profesionales. Los productos de
DKV Pymes Modular Especialistas, Pymes
Integral Classic /Elite y Pymes Mundisalud
Classic son una inversiéon rentable para
las empresas ya que ayudan a aumentar la
motivacién y la satisfaccion de los emplea-
dos asi como su compromiso con la orga-
nizacién. Esto se traduce en una reduccién
del absentismo laboral y en una mejora de
la competitividad.

A todas estas ventajas hay que afiadir que,
para la empresa, resulta mas beneficioso
contratar una poliza de salud para sus
empleados que incrementar el equivalente
de su sueldo.

Con DKV tus clientes sumaran descuen-
tos.

DKV ofrece interesantes descuentos escalo-
nados que se podran aprovechar cada afio:
el 10% de descuento en 2019, el 7,5% en
2020, el 5% en 2020 y el 2,5% en 2021.

Si tu cliente ya tiene una péliza Pyme, es un
buen momento para ofrecerle una mejora
al contratar una pdliza superior y seguir
aprovechandose de las ventajas que DKV le
ofrece.

Consulta la pagina web de DKV para ver las
condiciones de la oferta.

El compromiso de DKV con las Pymes

A través de 5 principios que la diferencian
del resto de sus competidores: compromiso
de no anulacién de la pdliza con tres anua-
lidades; sin plazos de carencia (excepto
parto); subsidio diario por hospitalizacién
cuando no es a cargo de la compafiia; sin
carencia para medios de diagndstico, ni
para alta tecnologia diagndstica, ni hospi-

talizacién y cirugia, métodos terapéuticos
o planificacién familiar; y pago del reem-
bolso de gastos en menos de 7 dias, que es
el menor plazo del mercado.

La compafifa estd siempre junto a sus clien-
tes gracias a un amplio abanico de servicios
como: asistencia mundial en viaje con la
mayor cobertura del mercado; la app Digi-
tal Doctor, que es el médico virtual de DKV;
la app Quiero Cuidarme; servicio de cita
online para los espacios de salud y colabo-
radores preferentes; teléfono tinico de ase-
soramiento médico; y planes de prevencion.
Ademas, DKV ofrece unas coberturas que la
diferencian de la competencia como: asis-
tencia sanitaria en accidentes laborales y
de trafico; servicio bucodental incluido en
poliza con empastes y selladores de fisuras
gratis para nifios menores de 15 afios; psi-
cologia sin periodo de carencia y con mayor
numero de sesiones para trastornos de con-
ducta alimentaria, acoso escolar y violencia
de género o familiar; cobertura de Sida; y
podologia, rehabilitacién y fisioterapia sin
limites de sesiones ni carencias.

Quiero cuidarme Mas, nueva herra-
mienta de autocuidado digital

Con Quiero cuidarme Mads, los asegurados
de DKV accederdn a todos los servicios de
salud digital que ofrece la compafiia. Entre
ellos la app Digital Doctor que ofrece asis-
tencia médica durante las 24 horas, con
chequeador de sintomas y posibilidad de
realizar videoconsultas; Quiero cuidarme,
que permite conocer el indice de vida salu-
dable a los usuarios y les da consejos perso-
nalizados para ayudarles a mejorar su cali-
dad de vida; el Diario de salud, una agenda
de salud para registrar citas médicas; ser-
vicio de Cita online y una Carpeta de salud
para guardar de forma segura y totalmente
privada informes médicos y resultados de
pruebas.

DKV demuestra, una vez mas, las razones
que la convierten en la compafiia lider en
cuidar la salud de los europeos.
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Mutua Levante

La entidad mantiene histéricamente
un porcentaje significativo de su car-
tera en Autos. ¢Sigue siendo asi?
Nuestro producto de Autos sigue siendo
el mas importante en términos de por-
centaje de cartera. No obstante, en los
ultimos afios hemos potenciado tam-
bién otros productos de Diversos que
progresivamente van adquiriendo mds
peso en el conjunto de nuestra cartera.
Actualmente Hogar es el segundo pro-
ducto con mas relevancia, pero nuestro
objetivo es que a corto plazo contemos
con una cartera mucho mas diversifi-
cada en la que el producto Autos ocupe
una posicion mucho maés equilibrada.
¢Cuales son los nichos de negocio
mas interesantes para consolidar su
posicion?

Seguimos apostando por los produc-
tos tradicionales, sin perder de vista
nuevas oportunidades de negocio que
van surgiendo, por ejemplo ante la
demanda existente en el sector del ocio
y principalmente en el del deporte, asi
como los cambios que se estan produ-
ciendo en cuanto a movilidad de las
personas.

¢Cuales son los retos a los que se
enfrenta Mutua Levante en los proxi-
mos anos?

Estamos viviendo unos momentos de
constante cambio, las nuevas tecnolo-
gias, las RRSS, obligan a todos los sec-
tores a tener que adaptarse a las nuevas

400

Director del area de suscripcion de
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costumbres de los clientes, teniendo en
cuenta que los habitos de compra estan
evolucionando juntamente con la dis-
posicién de medios tecnoldgicos.

Esta constante adaptacion es sin duda
uno de los principales retos a los que
se enfrentan las empresas, y las del sec-
tor seguros en particular destacando la
normativa regulatoria, Solvencia Il y la
aparicion del vehiculo auténomo entre
otros.

¢En los préoximos meses van a intro-
ducir novedades en productos y
coberturas?

Recientemente lanzamos un nuevo
producto de Hogar que ha tenido muy
buena acogida. El afio pasado también
creamos un producto especifico para
actividades de deporte al aire libre
que ofrece una proteccién completa al
deportista aficionado, y que ha tenido
una aceptacion excelente.

Durante este mes hemos comenzado a
distribuir Decesos, aunque Decesos es
solo una pequeiia parte de lo que ofrece
nuestro producto, ya que se trata de un
seguro de proteccién familiar integral,
fruto del acuerdo con una compaiiia
lider en el sector a nivel nacional como
es Almudena Seguros. Este acuerdo
estratégico supone un cauce mas para
la fidelizacion de nuestros mutualistas,
y nos permitird ofrecer un paquete de
coberturas y servicios muy interesante
para cualquier familia.

“LA CERCANIA
DEFINE A
MUTUA LEVANTE
COMO ENTIDAD”

Ademads de todo esto, trabajamos cons-
tantemente para actualizar nuestros
productos, para hacerlos més flexibles
y adaptarlos a las necesidades de cada
persona. En estos momentos estamos
preparando la actualizaciéon de Comer-
cio y PYME, y también tenemos pre-
visto el lanzamiento de algun otro pro-
ducto relacionado con la movilidad de
las personas.

Hablemos de la transformacion digi-
tal. ¢(Como valoran la implantacion
del estandar EIAC en la entidad?
¢Supone una simplificacion de los
procesos administrativos?

Mutua esta ofreciendo a su red agen-
cial el estandar EIAC, desde su primera
implantacién, en Julio de 2012. Mas
que una simplificacién de los procesos
administrativos que ya gestiona a través
de su web; desde la entidad entende-
mos que el EIAC ha venido a simplificar
los procesos de conectividad entidad /
proveedor informético del mediador.
¢Qué resultado esta teniendo entre
sus clientes las APP que lanzaron?
La acogida de nuestras app ha sido muy
bien valorada. En la actualidad cada
vez mas personas desean poder hacer
gestiones comodamente desde su mévil
sin tener que desplazarse, por lo que
Mutua Levante ha sabido adaptarse a
esta necesidad.

¢Van a introducir otras mejoras en el
ambito de la transformacion digital?



Las nuevas tecnologias, Internet en
general y las redes sociales en parti-
cular, son magnificas oportunidades
para reafirmar nuestro compromiso de
cercania y accesibilidad que siempre
perseguimos como valor diferenciador.
Cualquier dispositivo conectado debe
poder ser una via de comunicacién
entre Mutua y sus mutualistas. Actual-
mente ya estamos utilizando el mévil y
el correo electrénico para determinadas
comunicaciones con los mutualistas,
porque hemos comprobado que es un
sistema mds eficiente y cémodo que el
papel, y asi se nos estaba demandando
también por parte de mediadores y
mutualistas. A corto plazo seguiremos
profundizando en las comunicaciones
digitales con clientes y colaboradores.
Tenemos las app, una nueva web cor-
porativa, un Portal para el mutualista,
estamos presentes activamente en
redes sociales, pero queremos ir mas
alla. Nuestra idea es ir lanzando pro-
gresivamente nuevas funcionalida-
des que puedan dar mds autonomia y
comodidad al mutualista para hacer
gestiones desde el sofa de su casa, o
desde cualquier lugar.

Mutua Levante es una entidad que
siempre ha apostado por el canal de
la medicion de seguros. ¢Esa apuesta
se va a mantener en el futuro?

Por supuesto. Nuestro modelo de nego-
cio gira en torno a la mediacién como
canal principal y asi seguird siendo
en el futuro, apostando por seguir
ampliando nuestra red de mediadores.
Respecto a otras entidades de mayor
tamafio, aportamos a la mediacién
valores diferenciadores como la cer-
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cania, la accesibilidad y la confianza.
Queremos que cuando un mediador
nos dé la oportunidad de conocernos,
lo que conozca es otra forma de hacer
las cosas, otra manera de gestionar
y de comunicarse, diferente a lo que
esta acostumbrado con otras entida-
des, basada en los valores que anterior-
mente he citado.

¢Con qué red cuenta la entidad?
Actualmente contamos con una red
agencial totalmente renovada y la cual
se sitiia sobre 450 mediadores, desta-
cando que los mismos forman parte de
los activos mds importantes de Mutua
Levante, motivo por el cual la apuesta
por el canal mediacién es firme,
pudiendo decir que trabajar junto con
el mediador forma parte de nuestra
vocacion de servicio.

En tanto que Mutua, ¢qué servicios y
ventajas ofrecen a sus mutualistas?
Mutua levante apuesta por la mejora
continua en sus procesos de gestion y
atencién, para ofrecer a sus mutualistas
unos productos y un servicio de cali-
dad.

Ademas uno de nuestros principales
valores es la cercania, y actualmente
las nuevas tecnologias son herramien-
tas que utilizamos para afianzar este
compromiso ya que facilitan la accesi-
bilidad y la transparencia que siempre
perseguimos.

Para reafirmarnos en todo lo anterior
hay que decir que tenemos la certi-
ficacién SGSI al haber implantado y
consolidado un Sistema de Gestién de
la Seguridad de la Informacién cuyo
objetivo ha sido mejorar el nivel de
seguridad de los procesos y los datos
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criticos para el negocio, lo cual entre
otros beneficios supone un valor dife-
renciador en el mercado, al tratarse de
un sector donde se maneja informa-
cion sensible de clientes, disponiendo
actualmente de la certificacion EFR (
empresa familiarmente responsable),
Pdlitica de Seguridad en la informa-
cién, Guia de las buenas practicas en
la prevencion de delitos y Pélitica de
mejora continua.

En cuanto a su accion social, la enti-
dad mantiene un importante com-
promiso con el deporte y la cultura.
¢Qué acciones se van a llevar a cabo
en los préoximos meses?

El compromiso de Mutua Levante con
la sociedad es historico, pues ya fue
constituida bajo los principios de la soli-
daridad y el socorro mutuo. Desde hace
muchos afilos Mutua Levante contribuye
retornando a la sociedad parte de los
beneficios que obtiene, apostando por
el progreso social y cultural.

El afio pasado dimos un paso mas, con
la creacién de la Fundacién Mutua
Levante, que se convierte en la conti-
nuadora de las actividades iniciadas por
Mutua Levante, reafirmando el com-
promiso con su entorno de acuerdo con
el espiritu social y publico que inspira
nuestra actividad.

La Fundacién Mutua Levante promueve
y apoya proyectos culturales y solida-
rios, en especial aquellos destinados
a los nifios, jovenes y personas que
sin este tipo de iniciativas, no podrian
desarrollar su talento. Otro tipo de pro-
yectos estan destinados a cubrir algu-
nas de las carencias educativas y de
ocio de las personas desfavorecidas.
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UNION ALCOYANA INCORPORA LA FIRMA
DIGITAL PARA SUS CLIENTES

JORNADA DE CASER EN EL
COLEGIO DE VALENCIA

El pasado 31 de octubre tuvo lugar
la jornada “Vida-Ahorro, una estrate-
gia de previsién” realizada por Caser
Seguros y el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
para informar sobre la situacion social
actual y un nuevo sistema de previsién
gracias a los nuevos productos que
ofrece Caser, con mejor rentabilidad y
un riesgo controlado.

El comercial de Vida y Pensiones de
Caser, Ivan Morgado, present6 el nuevo
producto Caser Misién UL Proteccidn.
El responsable de Negocio Institucional
Iberia Blackrock, Javier Garcia, mostro
a los colegiados la estrategia de inver-
sién y las claves para tener el mejor sis-
tema de proteccion. Francisco Gomis,
responsable comercial de Vida de la
Territorial Este de Caser, fue el encar-
gado de presentar la jornada, que tuvo
muy buena acogida por parte de los
colegiados.

Union Alcoyana Seguros ha incorpo-
rado la firma digital en el proceso de
contratacion del seguro, lo que supone
un paso mas en el proceso de transfor-
macién tecnoldgica de la compaifiia,
como medio para lograr los objetivos
propuestos hace dos afios en el plan
estratégico 2017-2019, en cuanto a
maximizar la satisfaccién del cliente y
aumentar la eficiencia operativa.

A partir de ahora, los clientes de Unién
Alcoyana solo necesitardn su movil y
un minuto de su tiempo para forma-
lizar el contrato de seguro. Desde la
oficina del mediador, en su casa o en
la calle. Un proceso facil, con las maxi-
mas garantias de seguridad y donde

el cliente siempre podrd contar con el
asesoramiento de su mediador.

El proceso implementado es muy sen-
cillo. Cuando el cliente contrate un
seguro a través de su mediador, reci-
bira un sms certificado con el enlace a
sus condiciones particulares. Después
de revisar la documentacién asociada
al seguro, tnicamente deberd dibu-
jar con el dedo su firma e introducir
el cédigo de confirmacién que previa-
mente le hemos enviado. Y ya dispone
de su pdliza firmada. A partir de ese
momento, dispondra de las condi-
ciones de su pdliza tanto en el email,
como en Tu Espacio Unidn, el portal
del cliente en unionalcoyana.com.

MUTUA LEVANTE OFRECE UNA JORNADA SOBRE EL RGPD EN VALENCIA

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia
acogio el pasado 21 de noviembre un taller practico para el
mediador de seguros sobre la aplicacion del Reglamento General
de Proteccion de Datos (RGPD) organizada por Mutua Levante.
El objetivo principal de esta jornada era explicar de manera prac-
tica las nuevas obligaciones en materia de proteccién de datos
en el sector asegurador. Para ello, contamos con la presencia de
Pepe Jordd, responsable de seguridad en informadtica y Rafael
Olcina, delegado de proteccién de datos de Mutua Levante.
Por parte de Kelpie Consultoria S.L. particip6 en el taller Carlos
Pérez, letrado y especialista en proteccién de datos.

Durante la jornada se trataron temas como las notificaciones a
la AEPD de violaciones de seguridad, consentimiento y las legi-
timaciones de tratamiento o el deber de informar y los derechos
del interesado.
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AUMENTAN LOS
INGRESOS POR
COMISIONES DE
CORREDORES Y
CORREDURIAS

La Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones (DGSFP)
ha publicado en su pagina web los
resutados del Informe Estadisti-
co-Anual de Mediacién 2018, que
estudia las magnitudes del sector
durante el ejercicio anterior deri-
vadas de las Declaraciones Esta-
distico Contables realizadas por los
profesionales.

Este informe revela que los corre-
dores y las corredurias espafiolas
ingresaron 1.161,37 millones de
euros en comisiones por la inter-
mediacién de seguros de No Vida
en 2017. Esto supone un 13,29%
del total de las primas mediadas,
y representa un aumento del 6,5%
respecto al ejercicio anterior. Ade-
mas, el informe indica que ha cre-
cido el margen de rentabilidad.
Por lo que respecta al ramo de
Vida las comisiones ascendieron a
casi 184 millones, con un margen
de rentbilidad situado en el 6,84%.

Para acceder al Informe Estadisti-
co-Anual de Mediacién completo
pueden escanear el cédigo QR y des-
cargarlo en sus terminales moviles:

GUIA SOBRE BUENAS PRACTICAS
EN VIDA RIESGO

El sector asegurador avanza un paso
mas en la adopcion de las mejores
practicas empresariales. UNESPA, la
Asociacién Empresarial del Seguro,
acaba de publicar la Guia de buenas
practicas en materia de seguros indivi-
duales de vida riesgo, a la que sus enti-
dades asociadas se pueden adherir de
manera voluntaria.

Este documento tiene como principal
objeto incrementar la transparencia y
la comprension de los seguros de vida
riesgo individuales por parte de los
consumidores, facilitar la comparacion
de productos entre las alternativas
existentes en la fase previa a la contra-
tacién (informacion precontractual), y
fomentar determinadas buenas précti-
cas en la venta de estos seguros.

La gufa consta de dos partes, una pri-
mera parte en la que las aseguradoras
que se adhieran a la misma asumen
unos compromisos en relaciéon con la
venta de los seguros individuales de
vida riesgo en materias como la decla-
racion del riesgo de cliente previa a la
contratacion; cuestionarios de salud; la
no discriminacién en la contratacion
de seguros individuales de vida riesgo
por discapacidad, VIH/Sida u otras
condiciones de salud; la venta combi-
nada de un préstamo hipotecario y un
seguro individual de vida riesgo y el
pago de la prestacion.

Una segunda parte en la que las ase-

guradoras que se adhieran a la misma
se comprometen a suministrar, con
caracter previo a la contratacion, una
nota informativa previa estandarizada.
Esta nota informativa previa debe con-
tar, como minimo, con el contenido
que se recoge en el anexo de la guia,
y presentarlo con la misma estructura
y orden.

Las polizas de vida riesgo individuales
se encuentran particularmente exten-
didas en Espafia. En concreto, cerca
de 14,5 millones de personas tenian
una a 31 de diciembre de 2017. Estos
productos generaron unos ingresos de
3.250 millones de euros a cierre del
pasado afio.

El seguro estd comprometido con la
excelencia empresarial y las mejores
practicas corporativas. Por esta razén,
desea ir mas alla en los compromisos
adquiridos con sus clientes de lo que
marca la regulacién y ha elaborado
guias de buenas practicas que abar-
can 13 materias. Estas guias abordan,
en concreto, temas como los seguros
de salud, decesos, automdviles, multi-
rriesgos, vida-ahorro individual y pro-
teccion de pagos; asi como el gobierno
corporativo, el control interno, la dis-
capacidad, Internet, la comercializa-
cion, la resolucién de reclamaciones y
el lenguaje. A esta lista se suma ahora
la Guia de buenas practicas en materia
de seguros individuales de vida riesgo.
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¢Cuando y por qué tomo la decision
de dedicarse profesionalmente a la
mediacion de seguros?

Eso mismo me dijo mi padre: “si quie-
res dedicarte a la mediacion tienes
que ser un profesional y te tienes que
preparar”. Llegué de rebote, pues mi
familia estaba vinculada a la industria
textil y en una de las crisis que azot6 al
sector mi padre tomo la direccion de la
delegacién del centro asistencial Mutua
Levante como entidad colaboradora de
la seguridad social en Ontinyent. Com-
paginaba mis estudios finales de Bachi-
llerato echando una mano en la delega-
cion y comencé a descubrir el mundo
del seguro. Me matriculé en la Escuela
del Seguro para obtener la diploma-
tura después de tres afios, que en aquel
entonces se cursaba esta formacion, y
vi la oportunidad de incorporarme al
mercado laboral, trabajar en el sector y
dedicarme a la mediacién.

¢Ha tenido motivaciones para traba-
jar en otros ambitos del sector?

No, me inicié como agente afecto de
Catalana Occidente para mds tarde
conseguir la autorizacion para traba-
jar como corredor, siendo actualmente
nuestra empresa sociedad de Corredu-
ria. Dentro del sector he participado en
proyectos comunes complementarios a
nuestra actividad, pero siempre sin des-
enfocar nuestra dedicacién en exclusi-
vidad desde el primer momento a la
mediacion.

¢Qué ventajas tiene el corretaje
frente a otros canales?
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Ontinyent

“HEMOS DE SENTIR EL
ORGULLO DE PERTENENCIA A
LA INSTITUCION QUE TANTO
APORTA A LOS COLEGIADOS™

Trabajar para tu cliente orientdndole
profesionalmente y ofreciendo solu-
ciones a medida en la transferencia de
riesgos no tiene precio. Mayor gestion,
un asesoramiento cualificado y una
atencion personalizada son ventajas
tangibles frente a otros modelos.
¢Desde cuando es colegiado? Formé
parte del Colegio desde el principio.
¢Por qué tomd la decision de unirse?
No tiene sentido no formar parte de
tu colegio profesional. Como colectivo
hemos de sentir el orgullo de pertenen-
cia a la instituciéon que tanto aporta a
los colegiados y da la tranquilidad de
saber que estan ahi defendiendo nues-
tros intereses, aportando ademas solu-
ciones y servicios complementarios.
¢Cual es la especialidad de Quality
Brokers?

La gerencia de riesgos es nuestra dife-
renciacion. Somo expertos en disefiar
programas de seguros después de una
evaluacién exhaustiva de los riesgos y
necesidades de las familias, los nego-
cios y las empresas.

¢Cuales son los objetivos que quiere
llevar a cabo en Quality Brokers a
medio plazo?

Consolidar nuestra presencia en la
Comunidad Valenciana. Actualmente
contamos con varios puntos de aten-
cion y asesoramiento en las distintas
oficinas abiertas en Ontinyent, Reque-
na-Utiel, Valencia, Mislata, Castellon y
Jévea sin descartar compartir con otros
colegas profesionales nuestro modelo
de negocio como solucién de continui-

dad y desarrollo en la mediacién.
Usted esta asociado a APROCOSE.
¢El papel de las asociaciones es com-
plementario al del Colegio?

Por supuesto. Desde Aprocose mante-
nemos una relacion muy estrecha con
el Colegio de Valencia y siempre con
la voluntad de sumar y multiplicar
buscando defender los intereses del
colectivo y poner en valor la figura del
mediador dandole mayor visibilidad.
¢Cree que es bueno para los corredo-
res esta doble adscripcion?

Todo lo que sea aportar al colectivo y
darle notoriedad a la figura del corre-
dor es bueno. Si hay inquietud es la for-
mula ideal para crecer como colectivo
beneficiando asi a todo el sector.
¢Cuales son, en su opinidn, los retos
que afronta la mediaciéon de segu-
ros?

Sin duda la digitalizacién y la implan-
tacion de nuevas tecnologias, poten-
ciando los nuevos canales de comu-
nicacién con el cliente son retos
importantes. Estoy convencido que la
mediacién profesional sabra adaptarse
como lo ha sabido demostrar siempre.
En la mediacion de seguros, ¢éla
unidén hace la fuerza?

La soledad es muy dura. Muchos pro-
yectos que hemos puesto en mar-
cha hubieran sido impensables de no
haberlos desarrollados juntos. Sin duda
unidos somos mas fuertes, rentabiliza-
mos nuestras empresas y nos posiciona-
mos mucho mejor frente a otro canales
de distribucién.



Castellon de la Plana

“EL COLEGIO PUEDE
AYUDAR MUCHISIMO A
LOS AGENTES EN TODO

MOMENTO”

¢Qué motivos le llevaron al sector
asegurador como opcion laboral?
Entré en el mundo asegurador como
Inspector de Vida de una compaiiia,
con el tiempo me di cuenta que si
emprendia como agente y creaba una
cartera de clientes, estaria formando
un sistema de ingresos pasivos fabu-
loso. El trabajo fue arduo y se nece-
sita ser constante, responsable y sobre
todo que te guste mucho lo que haces.
Y asi llevo ya casi 20 afios.

¢Qué ventajas encuentra en ser
agente exclusivo, en este caso de
AXA?

El pertenecer a una compafia hace
que ésta te considere mucho mas,
pues ellos saben que estas por la
compafia y por ofrecer sus produc-
tos exclusivamente. Te tienen mas en
cuenta, no siendo para ellos una mera
clave de agencia que produce mas o
menos.

Luego hay que tener muy en cuenta
la formacién que te dan y la ayuda,
desde un principio, para poder llevar
tu agencia adelante, algo que con-
viene a las dos partes.

Su despacho se dedica tanto a la
comercializacion de seguros como
a la gestion inmobiliaria. ¢Es facil
compatibilizar ambos ambitos?

Si, siempre y cuando tengas una orga-
nizacién y estructura para que cada
cual se dedique a lo suyo. Yo tengo
unas personas que se dedican dnica-
mente a la labor de seguros y otras al
mundo Inmobiliario. Este ultimo trae
negocio al mundo asegurador.

Y yo soy el que tiene que coordinarlo
todo, y de momento lo llevamos bien.
Pese a que usted no cuenta con
antecedente familiares, si que tiene
asegurada la sucesion al frente del
despacho. ¢Era un hecho inevita-
ble?

Efectivamente, parti de cero, ha sido
laborioso, con incertidumbres, con
bajadas de dnimo, etc. Pero al final
siempre salia adelante con la ayuda
de mi equipo.

El hecho de la sucesién no lo tenia
muy claro. Tengo dos hijos y primero
hablé con el mayor, vi que este mundo
no le encajaba, y asi me lo hizo saber.
Me quedaba el segundo, que se metid
a fondo en el tema y resulté que le
encantaba. Me di cuenta en seguida
que disfrutaba hablando con los clien-
tes, atendiéndoles, dandoles solucio-
nes etc. Y aqui es cuando vino la for-
macién a tope, tanto mia como de la
compafia, ya que €l también tiene el
Curso Superior de Seguros. Lleva ya
en el mundo asegurador unos nueve
afios, y estoy muy orgulloso de él.
Usted realiz6 el Curso Superior de
Seguros en el Colegio de Castellon.
¢Qué le llevo a ello?

Cuando te metes en algo tienes que
aprender, formarte, conocer a fondo
en lo que estas metido y maxime
cuando lo que vas a hacer es proteger
el patrimonio, la salud y la vida de tus
clientes.

¢Cuando y por qué razones se cole-
gio?

Creo que fue en el afio 1992, justo

cuando di el salto de Inspector y me
hice auténomo para ser mediador de
seguros, en ese momento consideré
que el Colegio te puede echar una
mano en muchos sentidos, no solo en
el de formacion, también en momen-
tos que puedes tener problemas o
dudas en tu profesién de agente de
Seguros.

¢Qué servicios colegiales emplea
desde su posicion de agente?

Sobre todo la formacién, pero tam-
bién las charlas en temas de actuali-
dad aseguradora.

Los servicios de abogacia no los he
utilizado, pero si que les preguntamos
sobre dudas que tenemos y nos las
han aclarado siempre.

¢A qué cree que es debido que los
agentes exclusivos no se colegien
tanto como los corredores?

Creo que es debido a una falta de
informacidn sobre todas aquellas ven-
tajas que el colegiado tiene en cuanto
a formacion, defensa de sus intere-
ses, orientaciones sobre decisiones a
tomar en el &mbito asegurador como
agente exclusivo, etc. Todo son venta-
jas para el mediador.

¢Como se puede propiciar su cole-
giacion, bajo su punto de vista?
Hay que dar mds informacién sobre
las ventajas que tiene el hecho de
estar colegiado, porque por desgracia
hay un desconocimiento global sobre
este tema en el colectivo de agentes.
Considero que los Colegios de Media-
dores pueden ayudarnos muchisimo a
los agentes en todo momento.
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NATURALEZA E HISTORIA

En lo alto del monte del Castillo se
encuentra Chulilla, un enclave natu-
ral privilegiado rodeado por las mon-
tafias de La Muela y los cafiones del
rio Turia. Su situacidén geografica ha
sido un lugar estratégico en diferentes
conflictos bélicos a lo largo de Ia histo-
ria, lo que explica el gran nimero de
elementos defensivos y contrucciones
medievales, conservadas gracias a la
poca accesibilidad y a la limitacién del
desarrollo urbano.

Situado en el centro de la parte alta
del monte se ubica el castillo, que es
el lugar mas emblematico de la locali-
dad y declarado Monumento Histérico
Artistico en 1981. Data del siglo XII
y es de origen musulman, aunque ha
sido reformado en numerosas ocasio-
nes posteriormente. La muralla y una
de las torres barbacanas son dos de los
elementos que mejor se han conser-
vado de la construccién. Fue utilizado
como residencia y como carcel para
eclesidsticos durante la Edad Media
y durante el siglo XIX también sirvio

para proteger a las tropas carlistas, lo
que deterioro la fortificacion a causa
de los ataques.

Pero por si algo es conocida Chulilla
es por su entorno natural. El cafién,
modelado por el rio Turia, tiene una
longitud de cuatro kildmetros que
comienzan en la misma presa del
embalse de Loriguilla y una altura de
mds de 80 metros. Destaca la ruta de
Los Pantaneros, que era la ruta origi-
nal que realizaban los habitantes de
Chulilla para construir el embalse de
Loriguilla en los afios 50 y tiene una
distancia de cinco kilémetros. Esta
ruta permite atravesar los puentes col-
gantes a mas de 15 metros de altura
y contemplar el paraje natural de Los
Calderones.

Tampoco se puede dejar de visitar el
Charco Azul, una idilica zona de bano
localizada entre los cafiones del Turia.
A pesar de que el color de su agua es
de un azul intenso, el origen de su
nombre es la palabra drabe azud, que
hace referencia a la presa que habia en



el lago para regar los huertos. Esta ruta
es de menor intensidad y duracidn, lo
que la hace mds accesible y se com-
pleta siguiendo el cauce del rio. Antes
de llegar al Charco Azul, hay otras
pozas de agua que permiten bafiarse
en épocas de mas calor. Una vez se ha
alcanzado el lago, las grandes paredes
del cafiéon rodean y delimitan la balsa
de agua.

La localidad de Chulilla es una gran
zona de escalada y senderismo y tiene
recorridos accesibles solo para exper-
tos como la ruta que discurre hasta
Gestalgar. Segun la Federacién de
Deportes de Montafia y Escalada, exis-
ten quince sectores para la escalada
y mas de 500 vias, lo que supone un
gran atractivo para los deportistas mas
exigentes.

Otra zona con un alto valor paisajistico
e histdrico son las cuevas entre las que
destacan las de El Gollisno o El Tesoro.
Al finalizar la ruta de las cuevas se
puede acceder al mirador de La Pefleta
desde el que se puede contemplar el
rio y La Muela. A lo largo de esta ruta,
también se pueden contemplar los res-
tos arqueoldgicos de una antigua for-
tificacion en el monte de El Frailecico.
En 1998, se descubrieron en el
barranco de Falfiguera unas pinturas
ruprestres con una gran cantidad de
representaciones pictoricas, entre las
que se diferencian animales y seres
humanos. Se trata de un hallazgo sin
precedentes en la zona mediterranea
que dataria entre el 3.500 a.C. y el

2000 a.C. Y que se han atribuido a los
rituales de una poblacién cazadora.
Sobre una pequefia elevacién y en
direccién a Sot de Chera, se alza la
Ermita de Santa Barbara, construida
en el afio 1364, aunque en un exce-
lente estado de conservacién. Su arco
de medio punto o las ventanas abo-
cinadas son muestra del estilo gético
que caracteriza el edificio. Santa Bar-
bara es la patrona de Chulilla y en
uno de los actos festivos se traslada
la imagen de la santa desde la ermita
hasta el pueblo. Las fiestas de la loca-
lidad se celebran la segunda quincena
de agosto, si bien, debido a la impor-
tancia que ha cobrado el barrio que
se encuentra alrededor, a finales del
mismo mes se celebran las Fiestas de
la Ermita localizadas solo en esta zona.
La huella histérica del lugar es innega-
ble. A través de los edificios y espacios
naturales se narra la intensa historia
de Chulilla, las distintas épocas que
vivi la localidad y la forma en la que
estas han influido en la misma. Una
recreacion por los siglos de la historia
de la poblacién contada por los prota-
gonistas.

Por otro lado, Chulilla también cumple
con las expectativas gastrondmicas,
entre sus platos tipicos estan la olla
de carne, la olla de berzas, el rin-ran
y el ajo arriero, sin olvidar sus postres
como el reguifio o los congretes. Una
transformacion de los platos tradicio-
nales de la comarca que no dejardn
indiferente a nadie.

Localidad: Chulilla
Comarca: La Serrania

Distancias: Valencia, 60 km.
Castellon, 112 km. Alicante,
217 km.

Como llegar: A través de la CV-35,
tomando el desvio CV-394.

Qué visitar: EI Charco Azul,
Ermita de Santa Barbara, Cuevas
de EI Gollisno o El Tesoro, Los
Calderones, El Frailecico, Ermita
de San Josepe.

.49



1o, RECOMENDACIONES/DIRECTORIO
IMPACTO DE SOLVENCIA I1 EN LAS ENTIDADES ASEGURADORAS

FICHA:

Titulo: El impacto de Solvencia
Il en los grupos de entidades
aseguradoras

Autora: Maria Nuche Otero
Edita: Fundacién Mapfre
Afio: 2018

Precio: 30 euros (papel)

Descarga gratuita en la web de la
Fundacién Mapfre

Paginas: 554
ISBN: 978-84-9844-694-4

La publicacién “El impacto
de Solvencia II en los gru-
pos de entidades asegurado-
ras” analiza las principales
novedades que supone la
normativa de Solvencia II en
materias tan diversas como:
el alcance de la supervision
de grupo, el cdlculo de la
solvencia de grupo, el sis-
tema de gobierno y el Orsa a
nivel de grupo, la valoracién
de equivalencia de terceros
paises o la obligacién de
suministro de informacién
al supervisor y de informa-
cién publica de los grupos
de entidades aseguradoras,
todo ello desde una visién
eminentemente practica ava-
lada por la experiencia de la
autora en la materia.

La obra también pone de
manifiesto el esfuerzo que
durante este tiempo han
realizado las autoridades de
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supervision de los distintos
paises comunitarios, para las
que la adaptaciéon a Solven-
cia II también ha supuesto
un cambio importante en
su actividad diaria al dedi-
car importantes recursos a
la mejora de la supervision
transfronteriza de los gru-
pos aseguradores. En este
sentido, seguin la autora del
libro, “la supervision de las
compaifiias del sector ha
mejorado exponencialmente
con la introduccién de Sol-
vencia II, lo cual es especial-
mente aplicable en el caso
de los grupos aseguradores
espafioles”.

El libro, que recoge toda la
experiencia de la autora en
la materia sigue un enfoque
eminentemente practico y
trata de recoger la diversa
casuistica y problematica que
existe en las aseguradoras.
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El impacto de Solvencia Il
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Feliz Navidad y préspero aino nuevo

Llevamos mas de 140 anos atendiendo a personas
que necesitan nuestra ayuda ante un imprevisto.
Precisamente por eso, sabemos lo importante que
es tener a alguien que te escuche y te entienda. Esta
Navidad, no te olvides de hablar con esa persona tan
especial para ti para decirle, simplemente, lo
importante que es.

union
alcoyana

seguros
Tel. 800 888 888



