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Convenios de colaboración entre el 
Colegio y diferentes entidades para 
conseguir unas condiciones más 
ventajosas para los colegiados, como 
riesgos laborales, financieros, puntos 
de registro (firma digital), mensajería, 
informática, protección de datos 
bancarios, correos certificados, viajes...
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EDITORIAL

MÓNICA HERRERA
Presidenta del Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de 
Seguros de la Comunidad Valenciana

RETOS COMPARTIDOS, 
OPORTUNIDADES COMUNES
La mediación pro-
fesional de seguros 
tiene en el ramo de 
Salud una valiosa 
o p o r t u n i d a d  d e 
ampliar  su c i fra 
de negocio. No en 
vano,  desde  los 
colegios de Alicante 
y Valencia se han 
celebrado diferentes 
ediciones del Curso 
Exper to  +Sa lud 

+Vida que han tenido como objetivo la 
mejora de las capacidades de los mediado-
res en esos ámbitos, dotándoles de herra-
mientas y conocimientos para posicionarnos 
en un mercado cada vez más complejo por 
múltiples razones, ya sean de índole norma-
tiva (no olvidemos la obligación de forma-
ción que se nos exigirá en la nueva Ley) o 
puramente de dinámica de consumo. Ante 
esto, los mediadores debemos estar prepa-
rados para brindar conocimientos y aseso-
ramiento personalizado a nuestros clientes, 
aclarándoles todas sus dudas y ofreciendo, 
como por otra parte hemos hecho siempre, 
el producto que más se ajuste a sus nece-
sidades concretas. Este conocimiento pro-
fundo sólo lo podemos brindar los media-
dores de seguros desde la confianza y la 
profesionalidad que nos otorga nuestra tra-
yectoria. 
En este número especial de Mediadores de 
Seguros dedicado a la Salud podrán encon-
trar muchas opiniones al respecto prove-
nientes de diferentes entidades asegurado-
ras, así como un testimonio de excepción: 
el de la presidenta de UNESPA. Pilar Gonzá-
lez de Frutos, que tras su ratificación en el 
cargo ha concedido a esta revista una entre-
vista exclusiva en la que, entre otros temas, 
se aborda la actualidad del ramo de Salud, 
además de cuestiones como la situación 
actual del seguro o la posición de la mujer 
en el sector, algo de lo que la presidenta de 

UNESPA puede hablar en primera persona, 
puesto que fue una de las primeras en ocu-
par un cargo de alta responsabilidad en el 
sector asegurador. De alguna manera, ella 
nos ha abierto el camino a otras mujeres 
que hemos entendido que la mejora del sec-
tor pasa, también, por adecuar la presencia 
femenina en los puestos de responsabilidad 
en función de nuestra posición en el sec-
tor, cada vez más notable. En este sentido, 
debo transmitirles a través de estas páginas 
el inmenso orgullo que siento por presidir 
el Consejo de Colegios Profesionales de 
Mediadores de Seguros de la Comunidad 
Valenciana desde el pasado mes de mayo. 
Un Consejo reforzado, que cuenta con un 
inmejorable equipo para seguir trabajando 
por la reivindicación de la figura del media-
dor de seguros, ya sea agente o corredor. 
Con compañeros así es mucho más fácil 
lograr los objetivos trazados.
En este sentido, y particularizando en 
Valencia, una de las cuestiones que desde 
la junta de gobierno teníamos como prio-
ritarias es la reforma de nuestra sede cole-
gial con el fin de adaptarla a la legislación 
vigente y a la realidad que, a día de hoy, 
vivimos. El sector ha cambiado mucho en 
los últimos 30 años y, con él, los diferen-
tes colegios, por lo que la renovación de 
las instalaciones era una obligación que, el 
próximo mes de octubre, se convertirá en 
realidad.  
También quiero agradecer desde estas pági-
nas la deferencia que para con esta publi-
cación ha tenido Javier Barberà, presidente 
del Colegio Profesional de Mediadores de 
Seguros de Lleida y también del CECAS. 
Entendemos que, puesto que los tres cole-
gios de Alicante, Castellón y Valencia desa-
rrollamos año tras año el Curso Superior 
de Seguros era necesario tanto conocer sus 
impresiones como que nuestros colegiados 
conocieran su figura. Su objetivo de seguir 
ofreciendo formación de calidad es compar-
tido y cuenta con nosotros en ese camino.
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Desde 2003 está al frente de 
UNESPA. En estos cuatro mandatos, 
y teniendo en cuenta todos los con-
dicionantes económicos y legales, 
¿ha cambiado mucho el sector ase-
gurador español?
Echando la vista atrás 16 años, efecti-
vamente, se percibe que el seguro ha 
mudado de piel. En el ramo No Vida 
se ha percibido un crecimiento estable 
de casi todas las líneas de negocio en 
estos tres largos lustros. En los años 
del boom económico esto era previsi-
ble (2003-2007). Si la economía crece, 
crece el seguro. Lo llamativo es que, 
incluso durante la larga recesión que 
vivió España (2008-2014), hubo líneas 
destacadas que continuaron ganando 
terreno.
En No Vida también es importante 

destacar otro fenómeno que, con el 
paso del tiempo, es más perceptible. 
Cada vez es más habitual que el seguro 
preste a sus clientes un servicio. Es 
decir, que solucione el problema del 
cliente directamente; en lugar de optar 
por el pago de una indemnización. 
Las pólizas de automóvil, hogar, dece-
sos, salud, asistencia en viaje… han 
ampliado el abanico de servicios que 
prestan. Para dar mayor visibilidad a 
esto, desde UNESPA hemos creado un 
portal donde se explican cuáles son 
las coberturas más habituales de los 
grandes seguros No Vida. Este por-
tal se llama Tus coberturas (https://
www.estamos-seguros.es/tranquili-
dad-es-sentirse-cubierto/) y forma 
parte de Estamos Seguros, nuestra ini-
ciativa de educación financiera. 

Como conclusión decir que, en el 
ámbito del seguro No Vida, las pro-
tecciones que contratan los españoles 
están muy en línea con las suscritas 
por los ciudadanos de otros países de 
nuestro entorno.
En el campo del seguro de vida es 
donde no hemos logrado construir una 
masa de ahorro suficiente para actuar 
como complemento de la pensión 
pública en estos 16 años. Se han per-
dido años muy importantes por varias 
razones. En primer lugar, porque 
durante buena parte de esos 16 años 
hemos tenido crecimientos económi-
cos importantes, que podíamos haber 
aprovechado para acompasar mejor las 
reformas del sistema de pensiones. En 
segundo lugar, porque con las pensio-
nes ocurre algo muy curioso, y es que 

“LA MEDIACIÓN OCUPA UNA POSICIÓN 
NUCLEAR EN LA INDUSTRIA ASEGURADORA”

Pilar González de Frutos
Presidenta de UNESPA



El pasado mes de mayo 
Pilar González de Frutos 
ratificó su continuidad 
como presidente de 
UNESPA, la patronal 
del sector asegurador 
(ver pág. 10). En esta 
entrevista exclusiva 
repasa la actualidad del 
sector, particularmente 
en lo que respecta al 
ramo de Salud y al 
papel de la mediación 
profesional.
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los ciudadanos a los que realmente 
más les afectan las cargas y la evolu-
ción del sistema, que son los más jóve-
nes, no suelen ocuparse del asunto. 
Además, déjeme que le de algún dato. 
Suponiendo que hace 16 años hubié-
semos implantado un sistema de ads-
cripción por defecto a programas de 
previsión social complementaria en 
el mundo de la empresa –es decir, 
un sistema similar al británico, de 
obligatoriedad para el empresario y 
voluntariedad para el trabajador–, se 
puede estimar que a día de hoy podría-
mos estar ya pagando algo más de 
7.000 millones de euros en prestacio-
nes. Esto es, estaríamos en el camino 
de enjugar el déficit de la Seguridad 
Social mediante prestaciones de capi-
talización. Esto no ocurre hoy porque, 
al contrario que en Reino Unido, no 
hemos adoptado las medidas jurídicas 
necesarias para favorecer el ahorro en 
el marco de las relaciones laborales.
Dicho esto, que hayamos dejado los 
deberes para última hora no quiere 
decir que no haya que hacerlos, sino 
más bien todo lo contrario. Hay que 
ahorrar. Y empezar a ahorrar hoy 
siempre será mejor que dejarlo para 
mañana. Hay que empezar a ahorrar, 
además, sin dejarse a nadie atrás, sin 
resignarnos, como hasta ahora, a que 
los que ahorren, los que se procuren 
una jubilación mejor, sean sólo las 
rentas altas. No hay que perder más 
tiempo. Nos jugamos mucho. Nos juga-
mos el bienestar de la sociedad espa-
ñola y la prosperidad de este país. Los 
mayores tienen que disponer de capa-
cidad de consumo si queremos que 
la demanda interna se mantenga y la 
economía mantenga su capacidad de 
crecimiento en el futuro.
¿La Salud es uno de los puntales 
futuros del sector en nuestro país?
El crecimiento de los seguros privados 
de salud en estos años es ciertamente 
llamativo y se debe a méritos propios. 
Los seguros médicos son productos 
que se comercializan a precios compe-
titivos y accesibles, la oferta disponible 
es amplia y plantea características dife-
renciales. Algunas ventajas que ofrece 
el servicio de salud son la posibilidad 
de acceder al especialista sin pasar 
antes por el médico de familia, acceso 
a habitación individual en caso de hos-
pitalización, atención personalizada, 
amplio cuadro médico… 
El seguro médico se distingue, asi-
mismo, por ser un producto que la 

gente “utiliza”. Esto le otorga una for-
tísima sensación de servicio entre sus 
clientes. Esta sensación es el resultado 
de que los pacientes (clientes de la ase-
guradora) generan relaciones de con-
fianza con los médicos (facultativos 
que conforman el cuadro médico) y los 
centros donde son atendidos.
Otra razón que impulsa la contra-
tación de seguros de salud es su cre-
ciente aceptación como mecanismo de 
pago en especie. Muchas empresas han 
incorporado el seguro de salud para 
sus trabajadores como concepto retri-
butivo complementario. El seguro de 
salud es, de hecho, uno de los bene-
ficios sociales más valorados entre la 
plantilla. Esto hace que los seguros 
constituyan una herramienta de atrac-
ción y retención de talento. Además, 
contribuyen a reducir el absentismo 
laboral.
Por último, es importante tener en 
cuenta que las atenciones que presta 
la sanidad privada son atenciones que 
se ahorra el sistema público sanitario. 
Quienes contratan un seguro de salud 
hacen uso del mismo y, aunque pue-
den ir a la Sanidad Pública como cual-
quier contribuyente, van a menudo a la 
privada y alivian así la carga de trabajo 
que tienen los centros públicos. 
Hoy hay más de 11 millones de asegu-
rados en España que no consumen los 
servicios sanitarios públicos. El ahorro 
de costes para la Administración que 
genera el seguro privado es, por lo 
tanto, evidente. 
Según las cifras de UNESPA, ¿cuál es 
el peso del ramo de salud en el total 
del negocio asegurador en España?
El seguro de salud generó unos ingre-
sos por primas a cierre del pasado año 
de 8.360 millones de euros, tras anotar 
un alza interanual del 5,8%. Dado que 
la facturación de los ramos de No Vida 
ascendió a 34.600 millones de euros, 
su peso dentro de esta familia de pro-
ductos es del 24%. Su aportación solo 
es superada por el seguro del auto-
móvil, un producto que, no hay que 
olvidarlo, es de contratación obligato-
ria para todos los vehículos a motor. 
El seguro de salud es, en contraste, 
un producto de adquisición volunta-
ria. Esto no impide que goce de una 
gran popularidad. Hoy un 24,61% de 
las familias españolas tiene seguro de 
salud.
En cuestiones como la salud o el 

“Muchas empresas 
han incorporado 

el seguro de 
salud para sus 

trabajadores como 
concepto retributivo 
complementario. El 
seguro de salud es, 

de hecho, uno de los 
beneficios sociales 

más valorados entre 
la plantilla”
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ahorro vía pensiones, ¿el sector ase-
gurador tiene mucho que decir en el 
futuro?
La opinión pública española debe ser 
consciente de que, además de los vai-
venes cotidianos que atraen nuestra 
atención en el día a día, hay un desafío 
colectivo de fondo que se va a hacer 
cada vez más perceptible. Hablo del 
envejecimiento demográfico.
España, como otros países desarrolla-
dos, está envejeciendo. Nacen pocos 
niños y las personas cada vez vivimos 
más. Estas dos dinámicas combinadas 
provocan que la pirámide de población 
ya no sea una pirámide, como estu-
diábamos hace tiempo, y cada vez se 
asemeje más a un botijo, si me permi-
ten la comparación. ¿Y esto cómo nos 
afecta?
Este cambio demográfico se traduce 
(y hablo en presente, no en futuro, 
porque ya se empieza a sentir) en un 
mayor gasto en pensiones y en sani-
dad. En ambos campos el seguro puede 
ser un colaborador fiel del Estado. En 
el ámbito de la jubilación, como admi-
nistrador de los ahorros que, a lo largo 
del tiempo, acumulan los ciudadanos. 
Ya sea a través de instrumentos colec-
tivos (ahorro empresarial) o individua-
les (ahorro particular). En el ámbito de 
la salud es importante recordar la posi-
bilidad de desarrollar e impulsar los 
convenios de colaboración público pri-
vada. Este tipo de acuerdos permiten 

prestar, con una misma cantidad de 
recursos, una mayor cantidad de ser-
vicios con el mismo nivel de calidad. 
¿Debe perder el sector la cautela a 
hablar abiertamente de la hipotética 
sostenibilidad del sistema a medio y 
largo plazo?
La sociedad española tiene un Estado 
de Bienestar construido tras muchas 
décadas de esfuerzo colectivo. Este 
Estado de Bienestar es resultado de 
un acuerdo social que, de hecho, está 
incorporado a la Constitución Espa-
ñola actualmente en vigor. Además, es 
muy positivo que exista porque aporta 
cohesión a nuestra sociedad. Por lo 
tanto, creo que en este punto existe 
un amplio consenso en que hay que 
defender el Estado de Bienestar.
Dicho esto, es cierto que el enveje-
cimiento demográfico invita ahora 
a repensar este Estado de Bienestar. 
¿Cómo? Corresponde a los represen-
tantes democráticamente elegidos por 
los ciudadanos encauzar ese debate, 
invitar a todas las partes interesadas a 
participar en él con el ánimo de tomar 
en consideración todas las alternativas 
posibles y, llegado el momento, adop-
tar las medidas necesarias para ase-
gurar la sostenibilidad del Estado de 
Bienestar. 
La posición de la industria aseguradora 
siempre ha sido muy clara y todos los 
que nos han oído alguna vez la cono-
cen. Los representantes de UNESPA 
participamos con mucha frecuencia 
en foros y jornadas sobre pensiones, 

salud, etc. y en todos mantenemos el 
mismo mensaje: el sistema es sosteni-
ble si se aplican reformas. 
En nuestro caso defendemos la promo-
ción del ahorro para compensar la pér-
dida de poder adquisitivo de las pen-
siones que vaticinan diversos órganos 
internacionales de prestigio (las pre-
visiones son de organismos ajenos al 
seguro, insisto, no nuestras). Es desea-
ble que los jubilados españoles tengan, 
como tienen los holandeses o los bri-
tánicos, varias fuentes de ingresos: la 
pensión pública, la del trabajo y lo que 
hayan ahorrado a título particular. De 
esta forma fragmentan sus riesgos e 
incrementan su poder adquisitivo. Pero 
esto no se construye de la noche a la 
mañana. Exige pedagogía, promoción 
de la cultura del ahorro y constancia 
en las aportaciones. 
En materia de salud, entre tanto, 
defendemos la promoción de siste-
mas de colaboración público-privada 
y recordamos que el seguro de salud 
privado alivia la carga de trabajo de 
los centros públicos, lo que sería justo 
reconocer a través de medidas fiscales.
¿Qué papel debe jugar la mediación 
en la estrategia del negocio asegu-
rador?
La mediación es nuclear en la indus-
tria aseguradora. Es parte del negocio 
como operador del mercado y base en 
las estructuras de comercialización de 
los seguros.
Las aseguradoras hace ya muchos 
años hicieron una clara apuesta por 

“Defendemos la 
promoción del ahorro 

para compensar 
la pérdida de 

poder adquisitivo 
de las pensiones 

que vaticinan 
diversos órganos 

internacionales de 
prestigio”
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la mediación, en sus distintas formas 
y, por ello, las fuertes inversiones 
que se han hecho en las redes propias 
tanto en formación como en dotarles 
de medios para que los profesiona-
les que quieran tener un futuro en el 
sector encuentren un trabajo estable 
en el que desarrollarse y evolucionar. 
En materia de pensiones, además, es 
imprescindible el asesoramiento profe-
sional que la mediación puede otorgar.
¿Cómo califica las relaciones de 
UNESPA con los diferentes Colegios 
profesionales?
Las relaciones institucionales de 
UNESPA con los colegios profesio-
nales son excelentes. Son el fruto de 
una relación construida a lo largo de 
muchos años y cuya base la conforman 
el diálogo y el respeto profesional, 
como no podía ser de otra forma. 
En la entrega del Premio Forinvest, 
que se le concedió el pasado mes de 
marzo, subrayó que su pasión seguía 
siendo el seguro. ¿Este sector engan-
cha?
Engancha y vaya que sin engancha. En 
mi caso, llevo toda mi vida profesio-
nal dedicada al seguro. Acabé la licen-
ciatura en derecho en 1979 y saqué 
la oposición a inspectora de seguros 
del Estado en 1980. Pues bien, desde 
entonces hasta hoy. Eche cuentas.
Dejando de lado lo particular y mos-
trando a vista de pájaro el panorama 
general, aprovecho para darles algu-
nas magnitudes. El seguro es un sector 
que ofrece trabajo estable, de calidad, 
igualdad de oportunidades y la posibi-
lidad de hacer carrera profesional. Un 
96% de la plantilla de las asegurado-
ras tiene contrato indefinido. Además, 
el seguro se encuentra entre los 10 
o 12 sectores mejor retribuidos de la 
economía año tras año, según el INE. 
La composición de la fuerza laboral 
es casi paritaria. Si acaso, hay más 
mujeres que hombres en las plantillas 
de las aseguradoras. Además, muchas 
entidades ofrecen distintos beneficios 
sociales a sus trabajadores (ie. previ-
sión social complementaria, medidas 
de conciliación, seguros de vida, sub-
venciones para otros seguros, ayudas a 
los estudios, etc.).
¿Y estas condiciones de trabajo en qué 
se traducen? Pues muy sencillo: en que 
la antigüedad media de un trabaja-
dor de la industria aseguradora es de 
13,5 años. Solo hay un sector que nos 
supera: la Administración Pública. Está 
claro que la gente está a gusto aquí.

¿Cómo valora la concesión de este 
premio por parte de Forinvest?
Recibir el Premio Forinvest fue todo 
un honor. Personalmente, debo decir 
que lo interpreté como algo más que 
un reconocimiento a mi trayectoria 
profesional. Recibí este premio como 
un reconocimiento a la industria a la 
que represento desde hace tantos años. 
Es gratificante saber que el jurado 
del Premio Forinvest cree apropiado 
reconocer la tarea de alguien que ha 
dedicado su vida al seguro porque, al 
hacerlo, admite la importancia de este 
sector en su conjunto.
¿Tuvo oportunidad de presenciar 
alguna de las sesiones del Foro 
Internacional del Seguro?
Lamentablemente, no. Los compromi-
sos profesionales me obligaron a regre-
sar inmediatamente, pero por lo publi-
cado, me consta que, otra vez, fueron 
todo un éxito.
¿Qué impresión se llevó de su visita 
a Feria Valencia?
He estado en otras ocasiones en Forin-
vest, así que es un evento que conozco 
bien. Me gustaría destacar que la 
solera de esta cita está acreditada por 
el nivel de los asistentes. Bastaba darse 
un paseo por la Feria de Valencia para 
ver a personas muy relevantes del 
mundo de la economía y de la empresa 
participando en los talleres. Y lo mismo 
se puede decir de los asistentes a la 
Noche de las Finanzas, el marco en el 
que se produjo la entrega del premio. 
En su caso, ¿llegó al sector asegura-
dor como una opción laboral más o 
contaba con algún antecedente cer-
cano que le diera a conocer la acti-
vidad?
Llegué al sector asegurador un poco de 
casualidad. Durante mis estudios me 
interesaba en Derecho Mercantil y uno 
de mis profesores me llamó la atención 
sobre la posibilidad de desarrollar mi 
carrera en el sector asegurador. Le hice 
caso y aquí estoy.
En un momento en el que se reivin-
dica el acceso de la mujer a puestos 
directivos en empresas e institucio-
nes, ¿se considera un ejemplo por su 
prolongada trayectoria al frente de 
una organización como UNESPA?
El hecho de ser mujer es muy impor-
tante para mí, pero no para el trabajo 
que realizo. Además, personalmente, 
nunca he sentido distinto trato por esa 
condición. Dicho esto, si puede mi tra-
yectoria profesional servir de inspira-
ción para otras mujeres, yo encantada.

“El seguro es un 
sector que ofrece 

trabajo estable, de 
calidad, igualdad de 

oportunidades y la 
posibilidad de hacer 
carrera profesional”
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Pilar González de Frutos (Navares de 
Ayuso, Segovia. 1956) fue ratificada 
como presidenta de UNESPA e inicia, 
de esta forma, su quinto mandato. 
González de Frutos es licenciada en 
Derecho por la Universidad Autó-
noma de Madrid (UAM) e inspectora 
de seguros del Estado excedente. A 
lo largo de su trayectoria profesional 
ha sido directora de operaciones del 
Consorcio de Compensación de Segu-
ros (1988-1997), directora general de 
Seguros (1997-2002) y, desde 2003, 
ocupa el puesto de presidenta de 
UNESPA.
Las tres vicepresidencias recayeron 
sobre D. José Manuel Inchausti Pérez 
(Madrid. 1964), vicepresidente de 
MAPFRE y CEO del área territorial 
Iberia; D. Javier Mira Prieto-Moreno 
(Madrid, 1969), director general del 
GRUPO MUTUA MADRILEÑA; y D. 
Javier Valle T-Figueras (Barcelona, 
1969), consejero director general de 
VIDACAIXA.
José Manuel Inchausti es licenciado 
en Derecho por la Universidad Com-
plutense de Madrid (UCM) y cuenta, 
asimismo, con un Programa de Ges-
tión Ejecutiva del IESE. Se incorporó 
a MAPFRE en 1988 donde ha ocu-
pado puestos de creciente responsabi-
lidad, como director de Operaciones 

de MAPFRE en Brasil, presidente de 
MAPFRE COLOMBIA, director general 
territorial en Cataluña o Director de 
Servicios de Información del grupo, 
entre otros. Actualmente es vicepresi-
dente tercero de MAPFRE S.A., vocal 
de su consejo de administración, y 
CEO del Área Territorial Iberia.
Javier Mira es licenciado en Admi-
nistración y Dirección de Empresas 
por el CEU. Se incorporó al GRUPO 
MUTUA MADRILEÑA en 1992. 
Comenzó formando parte del equipo 
de gestión y análisis de MUTUACTI-
VOS, la gestora del grupo, de la cual 
ha sido sucesivamente director de 
renta fija y renta variable. En 2005 
fue designado director general de 
MUTUACTIVOS. En 2007 ocupó la 
dirección general de MUTUA MADRI-
LEÑA, centrándose en 2008 en la 
dirección general del Área Patrimo-
nial. Desde julio de 2015, ocupa el 
puesto de director general de GRUPO 
MUTUA MADRILEÑA. También es 
presidente ejecutivo de SEGURCAIXA 
ADESLAS.
Javier Valle es director general de 
VIDACAIXA y miembro del consejo de 
administración de la entidad. Desde 
principios de 2019 forma parte del 
comité de dirección de CAIXABANK 
como director ejecutivo de seguros. 

Es licenciado y MBA en Dirección 
de Empresas por ESADE y ha obte-
nido el título de Community of Euro-
pean Management School (CEMES) 
en HEC de París (Francia). Valle, 
que también es miembro de la junta 
directiva de Inverco, ha desarrollado 
su carrera profesional en el sector 
asegurador. Antes de incorporarse a 
VIDACAIXA, ha sido director general 
de BANSABADELL VIDA, BANSABA-
DELL SEGUROS GENERALES y BAN-
SABADELL PENSIONES y consejero 
delegado de ZURICH VIDA. En el 
grupo ZURICH fue director financiero 
en España y director de inversiones 
para España y América Latina.
Los órganos de gobierno de UNESPA 
cuentan con una elevada represen-
tatividad. En ellos están presentes 
81 entidades de las 196 que forman 
parte de la Asociación. El Comité Eje-
cutivo agrupa a firmas que represen-
tan el 76% del negocio y en el Con-
sejo Directivo está presente el 86% de 
la facturación. En ambos órganos hay 
entidades que operan bajo distintas 
fórmulas jurídicas (sociedades anóni-
mas, mutuas y sucursales), canales de 
distribución (venta tradicional, ban-
coaseguradoras, venta directa y venta 
multicanal), así como en todos los 
ramos y ámbitos geográficos.

PILAR GONZÁLEZ DE FRUTOS 
RENUEVA COMO PRESIDENTA 
DE UNESPA

TEMA DE PORTADA

UNESPA celebró el pasado 28 de 
mayo su Asamblea General Ordinaria 

para renovar sus máximos órganos 
de gobierno. El acto se celebró en 

el Hotel Villa Magna de Madrid. A la 
Asamblea concurría una candidatura 
única que fue ampliamente avalada 

por los socios.
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LEGISLACIÓN

La Dirección General de Seguros y Fon-
dos de Pensiones (DGSFP) ha habili-
tado en su web un espacio de descarga 
de los nuevos datos para la cumpli-
mentación de las decs para fondos de 
pensiones adaptadas a los modelos de 
EIOPA/BCE.
Como consecuencia de la nueva infor-
mación exigida por EIOPA y el BCE 
se hace necesario revisar y modificar 
tanto la información a remitir a la 
DGSFP como la tecnología que hasta 
ahora se utilizaba.
Las nuevas exigencias europeas se 
amparan en la Decisión del Consejo de 
Supervisores de EIOPA, de 14 de abril 
de 2018, sobre el requerimiento de 
información regular sobre fondos de 
pensiones de empleo, y por el Regla-
mento (UE) 2018/232 del BCE, de 26 
de enero de 2018, sobre las obligacio-
nes de información estadística de los 
fondos de pensiones.
Por otro lado, la DGSFP está revisando 
la Documentación Estadística Contable 
con objeto de mejorar la información 
recibida de las entidades a efectos de 
supervisión.
El objetivo de este espacio es presentar, 

de forma actualizada, las estructuras 
de modelos de datos y las cuestiones 
suscitadas en el proceso y ejecución de 
la nueva aplicación de captura desa-
rrollada al efecto de la remisión de los 
requerimientos de información perió-
dica.
Al objeto de dotarle de la flexibilidad 
necesaria se pone a disposición la 
siguiente dirección de correo electró-
nico “informacioninterina.pensiones@
mineco.es” a la que se pueden remitir 
las sugerencias, dudas y cuestiones que 
se susciten en el desarrollo del proceso.
Asimismo se informa, que con carácter 
general, no se va a dar respuesta indi-
vidualizada a cada uno de los correos 
enviado, sino que las contestaciones se 
irán recopilando en el documento de 
preguntas y respuestas que se nutrirá 
de las dudas y cuestiones planteadas.
Estos modelos se aplicarán a la infor-
mación correspondiente a tercer tri-
mestre de 2019 y la anual de 2019.
Se adelantarán, convenientemente 
y de forma progresiva, las fechas de 
recepción de la DEC para poder cum-
plir con el calendario exigido a nivel 
europeo.

Fundación Inade puso en conocimiento de la Autoridad Europea de Seguros y Pen-
siones de Jubilación (EIOPA) el tercer volumen de Cuadernos de la Cátedra en el que 
se hace una comparativa del contrato de seguros en España y Portugal. La entidad 
se mostró muy interesada en la publicación y el presidente de la misma, Gabriel Ber-
nardino, afirmó que, “al igual que Fundación Inade, apoyamos la necesidad de un 
mayor nivel de armonización de los derechos y obligaciones para promover un mejor 
funcionamiento del mercado interior, así como una mayor convergencia en materia de 
supervisión”.
En el escrito recibido, Gabriel Bernardino explica que “si un asegurador desea comer-
cializar sus productos en otros estados miembros, casi siempre tiene que idear pro-
ductos diferentes, ya que la compra y venta de seguros en la UE está sujeta a las leyes 
contractuales nacionales. Esto es costoso y, en consecuencia, puede dificultar que las 
aseguradoras ofrezcan sus productos a nivel transfronterizo. Esta situación también 
disuade a los clientes potenciales de celebrar nuevos contratos de seguros, porque es 
posible que no conozcan las diferencias existentes entre los estados miembros de la 
UE”. Se trata de una realidad que se recoge en esta publicación de la “Cátedra Funda-
ción Inade-UDC: La gestión del riesgo y el seguro”, pero mostrando lo que ocurre en el 
caso concreto de la península ibérica. 

LA DGSFP PUBLICA LOS NUEVOS MODELOS 
DE DATOS PARA LAS DEC DE FONDOS DE 
PENSIONES ADAPTADAS A EUROPA

EIOPA APUESTA 
POR UNA MAYOR 
ARMONIZACIÓN 
DEL DERECHO 
CONTRACTUAL 
DE SEGUROS EN 
EUROPA
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FORMACIÓN

Javier Barberá, presidente del Cole-
gio de Lleida, fue ratificado el pasado 
mes de abril como presidente del 
Centro de Estudios del Consejo 
General de los Colegios de Mediado-
res de Seguros (CECAS). Hablamos 
sobre los retos que se marca en esta 
entrevista exclusiva con Mediadores de 
Seguros.

¿Con qué objetivos afronta esta res-
ponsabilidad como máximo respon-
sable del CECAS?
Queremos ser el referente de la media-
ción sectorial y llevar la mediación 
a la transformación digital. Además, 
queremos consolidar todo el trabajo 
realizado desde el CECAS para seguir 
siendo el motor que facilite a agentes y 
corredores su integración en el entorno 
analógico pero sobretodo digital, man-
teniendo su posición respecto a clientes 
y aseguradoras.
¿Cómo puede contribuir el CECAS 
en la reivindicación y profesionaliza-
ción del colectivo de mediadores de 
seguro?
No perder nuestra filosofia de siempre. 
Queremos ofrecer formación de cali-
dad y ampliar los contenidos para que 
no solo sean de tipo técnico. Para ello, 
queremos introducir contenido sobre 
habilidades en general y aspectos mer-
cantiles para amplia los conocimientos 

“DESDE CECAS 
QUEREMOS SER 
EL REFERENTE 
DE LA MEDIACIÓN 
SECTORIAL”

sobre gestión global de la empresa.
¿Cuáles son los principales retos a 
los que se enfrenta el Centro de Estu-
dios?
Nos enfrentamos a la revisión y adapa-
tación de todos los contenidos actuales, 
así como ampliar los mismo a las nece-
sidades de nuestro sector y de la legis-
lacion vigente en cada momento. Ade-
más, debemos adptarnos a un entorno 
que exige alianzas estratégicas que per-
mitan crecer sin perder la personalidad 
del CECAS. 
¿Se van a introducir novedades en la 
metodología o los contenidos próxi-
mamente?
Los contenidos se adaptan continua-
mente, en ocasiones por necesidades 
legales, y otras porque el mercado esta-
blece cambios necesarios. Y la metodo-
logía se adapta con la nueva plataforma 
que hemos desarrollado con Everis. 
En este sentido, ¿la transformación 
digital obliga a adaptar los conteni-
dos del curso?
La transformación digital no es un fin 
en si mismo, es la aceptación de un 
modelo que transforma los negocios de 
los mediadores y, por lo tanto, la for-
mación que se imparte.
¿Qué balance realiza de la implanta-
ción de la nueva plataforma digital 
para llevar a cabo la parte online del 
curso?

Es muy temprano para hacer una valo-
ración de algo nuevo y donde no tene-
mos datos para poder valorar ni compa-
rar. Esto lo iremos viendo a largo plazo, 
en uno o dos años. Lo que está claro es 
que queremos ser el mejor socio tecno-
lógico del momento tanto a nivel nacio-
nal como internacional. 
Hablemos de cifras. ¿Cuántos cole-
gios van a impartir el Curso Superior 
de Seguros durante 2019-2020?
La media de los últimos años nos sitúa 
en torno a los 30 Colegios y es de espe-
rar que este próximo año se cumpla 
también esta cifra.
¿Cuántos alumnos pasaron por el 
Curso durante el último ejercicio?
Nos movemos en torno a los 450 
alumnos. Ha sido un año complicado, 
porque se esperaba una nueva ley de 
distribución que estableciera nuevos 
requisitos formativos.
Es una parte cualitativamente muy 
importante en todo el ámbito de la 
formación de Cecas, pero cuantitati-
vamente supone menos del diez por 
ciento del alumnado.
No ha sido así, y aprovecho la ocasión 
para decir que lejos de lo que algunos 
puedan pensar basándose en criterios 
como el número de horas, etc, los cam-
bios normativos endurecerán las exi-
gencias a quienes quieran incorporarse 
a la profesión.

Javier Barberà
Presidente del CECAS y del 
Colegio de Lleida 
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PÍLDORA FORMATIVA 
Y TALLER PRÁCTICO 
PARA LOS 
COLEGIADOS DE 
ALICANTE SOBRE LA 
RC

El Colegio Profesional de Mediadores 
de Seguros de Alicante llevó a cabo 
una jornada formativa amena y par-
ticipativa en la que todos los presen-
tes hemos podido mejorar la calidad 
de nuestro servicio hacia nuestros 
clientes. Una jornada impartida por 
Florentino Pastor que logró captar la 
atención de todos los presentes desde 
el primer minuto.
Mariano Hernanz,  vicepresidente y 
responsable de formación del Colegio, 
inició la apertura de la jornada con 
unas palabras indicando que signifi-
caba la responsabilidad civil y que este 
tipo de jornadas es un inicio para dar 
formación de alta calidad a los cole-
giados, habiendo creado el Centro de 
Alto Rendimiento de Formación Ase-
guradora.
Los colegiados que conocían la Res-

ponsabilidad Civil contractual y la 
extracontractual descubrieron muchas 
facetas olvidadas, y los que acudie-
ron a conocerla desde cero supuso 
una experiencia muy positiva. Todos 
los asistentes mejoraron como media-
dores profesionales, valorando “más 
que positivamente” la celebración de 
estas jornadas formativas que, además 
son gratuitas para los colegiados. Una 
jornada en la que primaron los ejerci-
cios prácticos y la resolución de dudas 
y casos que el profesional se puede 
encontrar en su día a día.
Una jornada enmarcada dentro de la 
celebración del 75 aniversario del 
Colegio Profesional de Mediadores de 
Seguros de Alicante que vuelve a dejar 
patente el compromiso del Colegio de 
Alicante con la formación de calidad y 
la profesionalización del sector.

FORMACIÓN
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EL COLEGIO DE VALENCIA LLEVA A 
GANDIA Y ONTINYENT UN CURSO SOBRE 
ATENCIÓN TELEFÓNICA AL CLIENTE
Dentro de las pautas marcadas por 
su junta de gobierno de acercar las 
acciones formativas a todos los pro-
fesionales el Colegio Profesional de 
Mediadores de Seguros de Valencia 
celebró el pasado 7 de mayo en Gan-
dia un curso dedicado a la calidad en 
la atención telefónica al cliente.
Desde el Colegio se realiza un balance 
muy positivo de este curso, ya que 
concitó el interés de casi dos decenas 
de profesionales de la comarca de la 
Safor. La encargada de desarrollar 
el temario del curso fue Inmaculada 
Marco, directora ejecutiva de LF Con-
sultoría, con el objetivo de potenciar 
el desarrollo de los profesionales para 
favorecer su rendimiento y facilitar el 
cambio que requiere su crecimiento.
Dos fueron los bloques expuestos por 
Marco. Por un lado, el denominado 
“comunicándonos por el teléfono”, 
que enseñó a los mediadores asisten-

tes a escuchar y resolver las consultas 
de sus clientes, con una metodolo-
gía muy práctica. El segundo bloque 
estuvo dedicado a la resolución de 
conflictos, aportando argumentos 
para la mediación con el cliente en la 
negociación. 

Ontinyent
Además, el Colegio de Valencia tam-
bién desplazó a Ontinyent esta activi-
dad, que se enmarca en los objetivos 
del Colegio por mejorar la formación 
de sus profesionales e incrementar 
el rendimiento y crecimiento que 
requiere este sector. Una jornada que 
destacó por ser una sesión muy prác-
tica, en la que se impartieron técnicas 
que aumentan el valor añadido de la 
profesión mediante un aprendizaje 
innovador y una capacidad de adap-
tación a las necesidades de los cole-
giados.

FORMACIÓN

EL COLEGIO DE ALICANTE CELEBRA UNA JORNADA SOBRE EL  
SEGURO DE AUTOS EN LA CIUDAD DE ALCOI
El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante estuvo en Alcoi en una interesantísima jornada de 
Autos acercando además la labor que realiza el colegio a 
profesionales por toda la provincia dentro de los actos del 
75 aniversario. En la misma se debatió sobre los nuevos 
retos de la movilidad y su repercusión en los productos 
aseguradores, patines eléctricos, coches autónomos, bicis 
eléctricas, motos que pagas solo por el uso y los proble-
mas derivados de la falta de regulación sobre estas nue-
vas modalidades de transporte.
Participaron en la jornada el director general de Unión 
Alcoyana, Enrique Jorge Rico, Vicente Rico, director de 
planificación y expansión de la entidad, y Carlos Mirón, 
director comercial. Por parte de Mutua de Levante vinie-
ron Francisco Belda, director técnico y financiero. Por 
parte de Arag vinieron Juan Dueñas, director territorial 
Este y Esther Ruiz, responsable de zona. Patrocinadores 
todos ellos del 75 aniversario del Colegio y de esta jor-
nada formativa. Moderó el acto Antonio Serna, tesorero, 
y Esther Ponsoda, vocal de la comisión de jornadas téc-
nicas. También participaron el presidente, el vicepresi-
dente, y varios miembros de la Junta de Gobierno como 
Florentino Pastor, Salvador Galán, Araceli Valls o Felipe 
Garrido.
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ASESORÍA

EL BIG DATA Y EL 
SECTOR SEGUROS 

Alfredo Barber
Abogado de Beneyto Abogados

Esta situación ha aumentado de 
manera exponencial estas últimas 
décadas por los imparables avances 
tecnológicos.
Si realizamos un fugaz recorrido por la 
historia reciente observamos: que hace 
medio siglo existía gran dificultad de 
gestionar los volúmenes de creciente 
información (censo de poblaciones y 
ciudades, directorios de bibliotecas 
públicas, etc.); que a finales de los 
años 80, con la introducción de los 
ordenadores personales y su utiliza-
ción en masa, se incrementó la posi-
bilidad almacenamiento efectivo de 
la información generada; y que en la 
actualidad, la gran multitud de senso-
res (como cámaras, cajeros automáti-
cos, sensores climatológicos, pulseras 
inteligentes, etc.) y herramientas y 
sistemas (como Android, iPhone, Face-
book, Instagram, YouTube, Spotify o 
WhatsApp), ha multiplicado de forma 
espectacular la capacidad de captura 
y almacenamiento de información y 
datos que generamos.
Según Forbes “el Big Data es una colec-
ción de datos de fuentes tradicionales 
y digitales dentro y fuera de su organi-
zación, que representa una fuente para 
el descubrimiento y el análisis”. Esta 
herramienta de información, de gran 
volumen y alta velocidad, permite a 
las empresas (especialmente a aque-
llas que tienen mejores medios y 
técnicas de análisis de gran cantidad 
de información) identificar patrones 
o modelos para conseguir a clientes 

(o retener a los mejores y más idó-
neos), expandirse a otros mercados 
en condiciones de mínimo riesgo y 
costes, así como individualizar y per-
sonalizar el trato con los clientes.
Por tanto, el uso de esta herramienta 
de información aportará un gran valor 
a la empresa e indudablemente, la que 
mejor utilice y se adapte a ella, obten-
drá una gran ventaja competitiva para 
el futuro.
En comparación con otros sectores 
empresariales podríamos decir que el 
sector asegurador parte de una posi-
ción más ventajosa; debido a que lleva 
en su esencia la ciencia actuarial, el 
uso de información masiva y la utiliza-
ción de sistemas de estadística (valo-
rar los riesgos y su probabilidad de 
ocurrencia, pronosticar resultados de 
pérdidas y los costes de su comercia-
lización).
En consecuencia, utilizando el análisis 
de Big Data, las entidades asegurado-
ras pueden aplicar modelos predic-
tivos eficaces con los que maximizar 
las ventas y reducir costes, además 
de buscar la máxima satisfacción del 
cliente.
El adecuado análisis estadístico de la 
información recopilada resultará de 
gran utilidad para las entidades asegu-
radoras, pudiendo anticiparse a even-
tuales sucesos: identificar y clasificar a 
los clientes más propensos a impagos, 
identificar a clientes con mayor posibi-
lidad de abandono, construir perfiles 
de riesgo para predecir fraude en soli-



Cualquier persona en su 
día a día, casi de manera 
inconsciente, genera 
cierta cantidad de datos e 
información, dejando un 
constante rastro el cual es 
aprovechado.
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citudes, medir el grado de lealtad de 
los clientes, etc.
Por otro lado, el uso del Big Data, per-
mite a las aseguradoras acercarse 
a la realidad del cliente y conse-
cuentemente personalizar al máximo 
la relación con este. Algunas compa-
ñías, principalmente en los ramos de 
automóvil y salud, están empezando 
a sacar provecho de la utilización de 
tecnología portátil (p.ej. relojes o pul-
seras de actividad diaria), la cual ade-
más de servirles para prevenir riesgos 
pueden mejorar de manera eficaz el 
trato con respecto a los asegurados.
Si nos centramos en el contexto de los 
seguros de salud y vida las compa-
ñías aseguradoras, cada vez con más 
frecuencia, personalizan la prima más 
allá de lo que viene siendo tradicional, 
evaluando de forma conjunta la longe-
vidad del cliente con la predicción del 
número de servicios médicos que haya 
demandado, en función de sus caracte-
rísticas personales y de su historial de 
uso de los servicios médicos registrado. 
Por tanto se podrán fijar precios más 
competitivos en las coberturas privadas 
de salud en personas mayores, usando 
el principio de la diversificación. 
Sin embargo no podemos pasar por 
alto que la accesibilidad, almacenaje 
y el tratamiento de la información 
relativa a personas privadas debe ser 
filtrado por un marco de legalidad 
eficaz, que proteja a las personas de 
las que se tiene la información; inci-
diendo que en el sector de seguros es 

especialmente sensible el caso de la 
información respecto de la salud de 
los asegurados.
Como bien conocen, a finales del año 
pasado entró en vigor la nueva Ley 
Orgánica 3/2018, de 5 de diciem-
bre, de Protección de Datos y de 
garantía de los derechos digitales. 
Esta normativa define con categoría 
especial los datos relacionados con la 
salud (art. 9) y exige expresamente 
la adopción de una serie de medidas, 
para los responsables y encargados del 
tratamiento de esos datos, cuando su 
tratamiento tenga como fin crear o uti-
lizar perfiles personales del afectado 
(art. 28.2 aptdo. d). Además, su Dis-
posición Transitoria decimoséptima, 
resalta la protección de esos datos de 
conformidad con el Reglamento (UE) 
2016/679 (art. 9.2) y otras Leyes de 
ámbito nacional.
De entre las novedades de esta reciente 
LOPD cabe destacar que se excluye el 
denominado “consentimiento tácito”, 
debiendo mediar un consentimiento 
expreso, libre, específico, informado e 
inequívoco del titular de la informa-
ción (art. 6 de la citada en relación 
con los arts. 6 y 7 del Reglamento 
europeo) y simultáneamente se endu-
rece el anterior régimen sancionador 
(incrementando considerablemente 
las sanciones económicas), tipificando 
como muy grave la utilización de los 
datos sin contar con el consentimiento 
del afectado o su utilización para una 
finalidad diferente a la inicial (art. 72 

aptdo. b y d).
Del mismo modo se endurece la san-
ción y se tipifica como muy grave 
el incumplimiento de la obligación 
de bloqueo de datos cuando se haya 
ejercido el derecho de rectificación o 
supresión (art. 72 aptdo. n). 
También se sanciona con mayor pena-
lización cuando se vulnera el deber de 
confidencialidad (art. 72 aptdo. i en 
relación al art. 5 y al art. 5.1 aptdo. 
f del Reglamento de la UE). E igual-
mente se acentúa la sanción cuando 
no se informe al titular de los datos 
sobre los medios que tiene para ejer-
cer los derechos que le corresponden; 
derecho al acceso, derecho de rectifica-
ción, derecho de supresión (o derecho 
al olvido), derecho de limitación de 
tratamiento, derecho de portabilidad y 
derecho de oposición (art. 72 aptdo. h 
en relación al art. 13 a 18 de la refe-
rida LOPD).
En definitiva, el Big Data no solo es 
una oportunidad de crear y agregar 
valor y eficacia para el negocio de 
las compañías aseguradoras sino 
que también es una clara oportuni-
dad para crear valor para el cliente; 
el cual debe conocer que sus datos e 
información personal están protegi-
dos por un marco legal, cuyas reglas 
se irán adaptando a los progresos y 
avances tecnológicos, introducién-
dose nuevos elementos de defensa 
para mejorar su capacidad de deci-
sión y control sobre los datos perso-
nales que confían a terceros.
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LA ASAMBLEA DEL COLEGIO DE VALENCIA APRUEBA 
LA REFORMA DE SU SEDE SOCIAL

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Valencia aprobó la 
reforma de las instalaciones colegia-
les en una asamblea general extraor-
dinaria celebrada el 25 de abril, un 
proyecto que es una “prioridad de la 
junta de gobierno en esta legislatura”, 
tal como señaló Mónica Herrera. Las 
obras culminarán tras las vacaciones 
estivales financiadas, según la secre-
tario Eva Bayarri, con los recursos 
propios del Colegio, sin necesidad de 
endeudar la institución. 
La presidenta argumentó la necesidad 
de la reforma en la gran actividad que 
está experimentando el Colegio, que 
plantea un gran espacio diáfano pane-
lable que se empleará como salón de 
actos y aulas de formación alternati-
vamente, en función de las necesida-
des de cada momento. Una reforma 
que dejará el Colegio “como un espa-
cio moderno y adaptado a las nece-
sidades actuales de la institución”. 
Herrera agradeció el trabajo de las 
anteriores juntas de gobierno, cuyo 
resultado “ha permitido al Colegio 
gozar de una salud financiera envidia-
ble”.
En la asamblea general ordinaria 

posterior se aprobaron también por 
unanimidad las cuentas de 2018, 
expuestas por el asesor del Colegio, 
Juan José Alegre, y cerradas un año 
más con resultado positivo. También 
se presentaron las conclusiones de 
una auditoria externa a la que se han 
sometido las cuentas, que han arro-
jado un resultado favorable. Francisco 
Martínez, tesorero del Colegio, expuso 
el presupuesto de 2019 caracteriza-
dos por “la cautela y la moderación”, 
y que están en línea con los ejercicios 
anteriores. El presupuesto también 
fue aprobado por unanimidad.
Mónica Herrera, presidenta del Cole-
gio mostró su satisfacción por el 
resultado del ejercicio 2018, con una 
gestión que calificó de “ética, transpa-
rente y operativa”. También se felicitó 
por la aprobación de la reforma de la 
sede colegial. Destacó la notable pre-
sencia del Colegio a nivel nacional, 
gracias a las acciones en prensa y en 
redes sociales. También mencionó la 
firma de hasta 24 protocolos de cola-
boración con entidades aseguradoras 
y empresas proveedoras del sector. 
El Congreso Nacional de Agentes y 
Corredores que Valencia acogerá en 

2020 es otro de los grandes objetivos 
de la legislatura, según la presidenta.
Eva Bayarri, secretario del Colegio, 
anuncio que el censo colegial es de 
537 colegiados a 31 de diciembre, 
muy cerca del segundo colegio, el de 
Madrid. Ángel Gómez, de la comisión 
de Agentes, expuso tareas como el 
observatorio de agentes, talleres for-
mativos y trípticos y vídeos publicita-
rios para fomentar la colegiación de 
agentes. En marzo de 2018 tuvo lugar 
el encuentro nacional de agentes en el 
marco de Forinvest. 
El aumento de los servicios colegia-
les protagonizó la intervención de 
Phillipe Marugán y César Barrón, 
en representación de la comisión 
de Corredores, como el servicio de 
mediación y conciliación o el servi-
cio de comunicaciones certificadas o 
el de compliance penal. José María 
Cebrián, de la comisión Técnica, 
anunció que en las próximas semanas 
se presentará la nueva APP colegial, y 
desde la comisión de Formación Ale-
jandro Fuster destacó el trabajo en la 
organización de acciones formativas 
como el curso +Salud +Vida, el CSS, 
etc.

El Colegio 
Profesional de 
Mediadores de 
Seguros de Valencia 
se prepara para 
el futuro con la 
aprobación de la 
reforma de su sede, 
que se ejecutará 
durante el verano de 
2019.
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CASTELLÓN DESTACA EN SU ASAMBLEA 
EL AUMENTO DE LA OFERTA FORMATIVA
El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellón cele-
bró el pasado 18 de abril su Asam-
blea General Ordinaria, en la que 
se aprobaron tanto el acta anterior 
como las cuentas del año 2018 y el 
presupuesto para 2019. 
Tras la Memoria de Actividades 
de 2018 que atrajo el interés de 
los asistentes, el presidente Anto-
nio Fabregat informó de lo acon-
tecido en el Consejo General, que 
culminó en nuevas elecciones y la 
formación de un nuevo Consejo. 
También informó sobre la evolu-
ción del Consejo autonómico “que 
ahora trabaja como una piña”, 

tal como señaló Fabregat. Por su 
parte, Jesús Redón, vicepresidente 
del Colegio y responsable de for-
mación, analizó las acciones for-
mativas realizadas de las que el 
curso superior es la mas destacada. 
En cuanto al resto de formación 
Redón señaló la desigual asistencia 
a las acciones programadas, “aun 
tratándose de cursos de máxima 
calidad”. 
Los asistentes hicieron propuestas 
para promocionar y dar a conocer 
el Colegio y reconocieron al presi-
dente su extraordinaria labor tanto 
en el Consejo General como en su 
periodo de Presidente autonómico.

APROBADOS POR UNANIMIDAD LOS PRESUPUESTOS 
PARA EL EJERCICIO 2019 DEL COLEGIO DE ALICANTE
El Colegio Profesional de Mediadores 
de Seguros de Alicante aumentará los 
servicios a los colegiados manteniendo 
el carácter formativo y profesional de 
sus actividades en este año sin aumen-
tar las cuotas a los colegiados. La 
Asamblea General Ordinaria aprobó 
por unanimidad los presupuestos de 
2019 que consolidan la labor de la 
actual junta de gobierno del Colegio.
El presidente Eusebio Climent valoró 
muy positivamente el crecimiento 
del Colegio en este último año y la 
gran respuesta que están teniendo las 
actividades formativas que se están 
poniendo en marcha. Para Climent 

el Colegio de Alicante “es hoy una 
referencia formativa en el sector y los 
números de la memoria presentada así 
lo atestiguan”. Más actividades y más 
personas que se apuntan a ellas mejo-
rando la profesionalidad de su trabajo. 
Por otro lado el presidente del Colegio 
destacó la importancia de contar con 
unos presupuestos en el 2019, año en 
el que el Colegio celebra su 75 aniver-
sario, contenidos en gasto pero con 
mejoras en los servicios. Para Eusebio 
Climent “es muy positivo que el Cole-
gio sigue creciendo y dándose a cono-
cer por toda la provincia acercando 
las jornadas formativas a poblaciones, 

como Dénia, Torrevieja o Benidorm”. 
Según el presidente del Colegio, 
“seguimos creciendo y lo hacemos de 
manera constante y segura”.
En la asamblea las comisiones hicie-
ron un balance de su gestión desta-
cando la importancia de estar al ser-
vicio de los colegiados con un trabajo 
cercano con el objetivo primordial de 
facilitar el día a día de los colegiados 
y fomentar el orgullo de pertenencia a 
un colegio que cada día va a más. Al 
cierre del año 2018 el Colegio contaba 
con 415 colegiados lo que nos conso-
lida como el cuarto colegio de toda 
España.
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Fernando Calvín
Director territorial Levante Baleares de AXA

“CREEMOS QUE ESTAMOS EN 
SINTONÍA PARA TRABAJAR POR LA 
MEDIACIÓN PROFESIONAL”

Fernando Calvín, director 
territorial Levante Baleares 
de AXA, y Mónica Herrera, 
presidenta del Colegio de 
Valencia, firmaron la reno-
vación del protocolo que 
une a ambas partes.

¿Cómo valora AXA la reno-
vación del protocolo con el 
Colegio? 
La valoración es de forma 
muy positiva. AXA es una 
compañía con una fuerte 
apuesta por la mediación 
profesional y nuestra forma 
de entender el asesora-
miento y la protección es 
común. Creemos que esta-
mos en perfecta sintonía 
para trabajar por la media-
ción profesional con la esta-
bilidad, competitividad y 
servicio como ejes de desa-
rrollo. 
¿Cuál es el balance que 
realizan de las relaciones 
con el Colegio como inter-
locutor de la mediación? 
Muy positivo tanto por cali-
dad como por cantidad. Creo 
que hemos sumado fuerzas 
en trabajar por la mediación 
profesional y eso se nota en 
la calidad de las relaciones 
con la mediación y en la con-

fianza de sus clientes. 
¿Ya tienen establecido un 
calendario de actividades 
formativas o de presenta-
ciones a realizar? 
Sí, trabajamos en un proceso 
continuo de acciones en sin-
tonía con lo que hemos desa-
rrollado en los últimos meses 
si bien seguimos trabajando 
en desarrollar acciones for-
mativas de interés común 
para la mediación. 
¿Qué posición ocupa la 
mediación en la estrategia 
comercial de AXA? 
Toda, AXA es una compañía 
“por y para la mediación 
profesional”, centrada en su 
desarrollo, negocio y vin-
culación. Nuestro presente 
y nuestro futuro está muy 
unido.  De hecho, nueve de 
cada 10 euros que factura la 
compañía procede de media-
dores con los que mantene-
mos un fuerte compromiso y 
respeto. 
¿Qué balance realiza de 
su presencia en Forinvest 
2019?
Muy positivo, una gran opor-
tunidad para tratar temas de 
interés como el futuro de las 
pensiones o las opciones de 
inversión. 

AFORO COMPLETO EN LA 
JORNADA SOBRE LA DEC 
EN ALICANTE
Las nuevas tecnologías han mejorado ostensible-
mente el trabajo de los mediadores profesionales, 
corredores y corredurías deben presentar la Decla-
ración Estadístico-Contable (DEC) exclusivamente 
por vía telemática. Un cambio que se instauró hace 
ya algunos años y que cada año hace que el Cole-
gio Profesional de Mediadores de Seguros de Ali-
cante ofrezca a sus colegiados una jornada forma-
tiva gratuita para poder realizar esta presentación 
sin ningún problema y además con la ayuda del 
propio Colegio. Solo es posible presentar la DEC 
con firma electrónica y el Colegio es Punto de 
Registro autorizado para la emisión de las firmas 
digitales de la Agencia Tecnológica y Certificación 
Electrónica.
De nuevo el Colegio Profesional de Mediadores 
de Seguros de Alicante hubo de colgar el cartel de 
aforo completo ante una jornada formativa que 
cada año supera las expectativas. Durante la sesión 
se resolvieron dudas para solventar un trámite fun-
damental para el buen funcionamiento de nuestro 
trabajo. Jesús Valero, Jefe de la Unidad de Media-
ción de la Generalitat Valenciana, fue el ponente 
de esta jornada dinámica y participativa.
Las entidades aseguradoras, incluidas las mutua-
lidades de previsión social, las entidades gestoras 
de fondos de pensiones, los corredores de seguros 
y reaseguros y los agentes vinculados tuvieron de 
plazo hasta el 30 de abril para presentar obligato-
riamente la DEC correspondiente a 2018 y deberá 
ser vía telemática con firma electrónica. 
Desde el Colegio de Alicante se recuerda que se 
presta un servicio de asesoramiento para los cole-
giados con el fin de ayudarlos en los trámites de 
presentación de la DEC.
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ESPECIAL 
SALUD
Suplemento especial del número 95 de
Mediadores de Seguros
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DKV REFUERZA SU OFERTA PARA PYMES, UNA 
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO QUE NO PUEDES 
DESAPROVECHAR

DKV ha añadido mejoras en su cam-
paña de seguros médicos para para 
Pymes, esto supone una gran oportu-
nidad de negocio, aprovecha la oca-
sión, la campaña es válida para toda 
España y a través de todos los canales 
de comercialización.
Este es un buen momento para hablar 
con tus contactos y recordarles que 
DKV es la compañía aseguradora de 
salud ideal para las empresas, que 
cuenta con una cartera de productos 
específica y segmentada, focalizada en 
satisfacer las necesidades de los clien-
tes dependiendo de sus características. 
Para una Pyme, sus empleados son los 
más importante, por eso es fundamen-
tal motivarlos dándoles lo que nece-
sitan para cuidar de su salud y de su 
bienestar y, DKV ofrece toda la flexibi-
lidad para tú se la puedas ofrecer a tus 
clientes.
Por ejemplo, para el sector de Pymes 
entre 16 y 25 asegurados, la compa-
ñía ofrece ventajas como: pólizas sin 
carencia, los empleados podrán disfru-
tar de todos los servicios y coberturas 
desde el primer día (excepto parto, con 
una carencia de seis meses); asistencia 
sanitaria en accidentes laborales, esco-
lares y de tráfico; sin listas de espera, 
lo que reduce el absentismo laboral; 
indemnización diaria por hospitaliza-
ción de 80 euros/día hasta 2.400 euros 
por asegurado y año a partir del tercer 
día (cuando no es a cargo de la com-
pañía); compromiso de no anulación 
de la póliza por parte de DKV, a partir 
del tercer año; póliza dental incluida; y 
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asistencia mundial en viaje en caso de 
urgencia hasta 180 días. 
Este es solo un ejemplo de lo que la 
compañía ofrece, en este caso a las 
Pymes de entre 16 y 25 asegurados, 
pero DKV dispone de más ofertas y 
descuentos para Pymes de a partir de 
25 asegurados, todo ello pensado para 
que las empresas puedan ofrecer a sus 
empleados lo que necesitan y motivar-
les para que adquieran un mayor com-
promiso con ellas, esto se traduce en 
una reducción del absentismo laboral 
y en una mejora de la competitividad. 
A todas estas ventajas hay que aña-

dir que, para la empresa, resulta más 
beneficioso contratar una póliza de 
salud para sus empleados que incre-
mentar el equivalente de su sueldo.
Puedes consultar todas las ofertas en: 
dkv.es/mediadores. 

DKV a la vanguardia de la salud digi-
tal
La aseguradora está revolucionando el 
cuidado de la salud digital y transfor-
mando la asistencia tradicional, este 
es un motivo más para recomendar a 
las Pymes los seguros médicos de DKV, 
que con sus herramientas digitales 
les ofrece un plus en el cuidado de la 
salud y bienestar de sus empleados.
Con Quiero cuidarme Más, los clientes 
de DKV accederán a todos los servicios 
de salud digital que ofrece la compa-
ñía. Entre ellos la app Digital Doctor 
que ofrece asistencia médica durante 
las 24 horas, con chequeador de sínto-
mas y posibilidad de realizar videocon-
sultas; Quiero cuidarme, que permite 
conocer el índice de vida saludable a 
los usuarios y les da consejos perso-
nalizados para ayudarles a mejorar 
su calidad de vida; el Diario de salud, 
un agenda de salud para registrar 
citas médicas; servicio de Cita online 
y una Carpeta de salud para guardar 
de forma segura y totalmente privada 
informes médicos y resultados de prue-
bas.
DKV demuestra, una vez más, las razo-
nes que la convierten en la compañía 
líder en cuidar la salud de los euro-
peos.

DKV demuestra, 
una vez más, las 

razones que la 
convierten en la 

compañía líder en 
cuidar la salud de 

los europeos.
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El seguro de salud no para de crecer 
en España ¿SegurCaixa Adeslas lleva 
años como líder en salud, se está 
consiguiendo mantener el liderazgo?
SegurCaixa Adeslas ocupa el primer 
puesto en el mercado de seguros de 
salud en España con una cuota por 
volumen de primas del 31,5% del 
mercado al cierre de 2018, según 
ICEA. La compañía ha vuelto a crecer 
por encima del mercado en el ramo 
de salud, del que somos líderes, muy 
por delante de nuestros competidores. 
En la Comunidad Valenciana, Ades-
las también es líder del mercado, con 
una participación del 33%, lo que ha 
supuesto un incremento del 5,6% con 
respecto al ejercicio anterior.
El ramo atrae cada vez a más compa-
ñías, la competencia va en aumento. 
¿Qué puede ofrecer SCA  para dife-
renciarse en este contexto?
SegurCaixa Adeslas lidera  desde hace 
años el ramo de seguros de salud. 
La compañía ha sabido combinar su 
conocimiento profundo del negocio 
junto con la capacidad de adaptarse 
a las necesidades de los clientes. La 
calidad, la confianza, la cercanía y el 
dinamismo son nuestros valores cor-
porativos y en ellos  basamos nues-
tra actividad. Nuestra experiencia y 
la orientación al cliente nos ayudan a 
mejorar nuestra oferta y nuestros ser-
vicios. 
¿Cómo han mejorado su oferta? ¿Se 
puede ser innovador en un nego-
cio tan “tradicional” como el de los 
seguros de salud?

“PARA UN 
PRODUCTO 
COMO SALUD ES 
IMPRESCINDIBLE 
CONTAR CON 
PROFESIONALES 
COMO LOS 
MEDIADORES”Luis Ballester

Director de Canales Aseguradores de 
SegurCaixa Adeslas

Adeslas ha sido pionera en muchas 
ocasiones. Fuimos la primera asegu-
radora en crear el seguro dental, por 
ejemplo. El año pasado creamos el pri-
mer producto del mercado específico 
para personas de mayor edad: Adeslas 
Seniors. Se trata de un producto com-
pletamente novedoso en el mercado y 
que atiende a las necesidades asegu-
radoras de las personas de más de 55 
años que se preocupan por su salud. 
Nuestra orientación hacia el cuidado 
de la salud de nuestros asegurados es 
preventiva, con una oferta que ayuda a 
nuestros clientes a ser proactivos en el 
cuidado de la misma. Esta nueva apro-
ximación se concreta en la plataforma 
Adeslas Salud y Bienestar a través de 
una app. Este servicio se ofrece inicial-
mente a nuestros clientes corporativos, 
pero nuestra ambición es que  los clien-
tes particulares también dispongan de 
este servicio próximamente. Tenemos, 
además, una novedosa e innovadora 
propuesta de valor para todos los clien-
tes de Asistencia Sanitaria y Dental que 
quieran proteger su ámbito personal y 
también profesional, gracias a nuestro 
Plan Más Protección, que ofrece una 
interesante oferta de descuentos por 
fidelización a los clientes de salud que 
contraten otros productos como hogar, 
auto, accidentes, mascotas, decesos, 
etc. 
¿La mediación es el canal más ade-
cuado para comercializar seguros de 
salud?
Los llamados canales tradicionales son 
una de las apuestas de SegurCaixa 

Adeslas. Lo han sido siempre. Nuestra 
red de Asesores exclusivos supera los 
1.400 agentes, colaboramos con más 
de 1.700 corredores y superamos el 
millar de agentes externos.  Nuestra 
relación con los colegios de mediado-
res es fluida y recurrente desde hace 
años. Los expertos en la comercializa-
ción de seguros son los mediadores, y 
para un producto como el seguro de 
salud es imprescindible contar con pro-
fesionales que sepan ofrecer a los clien-
tes la mejor solución. 
Algunas aseguradoras de salud están 
trabajando en ofrecer servicios más 
digitales y/o  innovaciones tecnoló-
gicas ¿qué ofrece Adeslas a sus ase-
gurados?
En nuestra compañía  abordamos la 
tecnología como facilitadora de un 
nuevo modelo de relación con nuestros 
clientes y proveedores que nos permite 
ofrecer servicios integrados, accesibles 
y de valor añadido. Actualmente esta-
mos trabajando en la tarjeta virtual, la 
citación on line, ya disponible en nues-
tros centros médicos Adeslas Salud y 
Adeslas Dental, o  la digitalización del 
proceso de autorizaciones, que permite 
a los clientes gestionar las autorizacio-
nes mediante el Smartphone o hacerlo 
directamente desde los terminales de 
prescripción del profesional sanitario. 
En el aspecto asistencial disponemos 
del servicio de video consulta de salud 
y el desarrollo de nuestra plataforma 
de servicios digitales de salud Adeslas 
Salud y Bienestar que he citado ante-
riormente. 
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¿Qué novedades ha introducido 
ASISA en sus productos de Salud 
recientemente?
ASISA mantiene su cartera de produc-
tos en permanente renovación, inclu-
yendo nuevos productos y coberturas 
y ampliando nuestros cuadros médicos 
para incorporar a los profesionales y 
los centros médicos y hospitalarios de 
referencia. Eso nos permite mantener 
una cartera de productos flexible y 
adaptada a las necesidades y deman-
das de todo tipo de pacientes, ya sean 
particulares o colectivos. En este sen-
tido, este año hemos ampliado nues-
tras coberturas con nuevas prótesis 
y nuevas técnicas especiales de trata-
miento, como el láser quirúrgico para 
más patologías o la rehabilitación oftal-
mológica. Además, hemos ampliado las 
autorizaciones automáticas, simplifi-
cando los trámites a los asegurados.
¿La gama de productos de ASISA 
ofrece una atención integral en 
todos los ramos de Salud?
ASISA dispone de una cartera de pro-
ductos amplia y flexible en todas las 
modalidades del ramo de Salud. Ofre-

“LA FIGURA DEL MEDIADOR ES BÁSICA POR LA CALIDAD Y
LA PROFESIONALIDAD EN EL SERVICIO ANTE EL CLIENTE”

Javier E. Gómez-Ferrer 
Sapiña
Consejero de Lavinia-ASISA y delegado 
Lavinia-Asisa en Valencia, Castellón y Teruel

cemos seguros de cobertura completa, 
dentales, de reembolso, hospitalización 
o especializados en empresas, tanto 
grandes compañías como pymes. Ade-
más, adaptamos nuestra oferta a cada 
cliente concreto, tanto en coberturas 
como formas de pago, etc. El futuro del 
seguro de salud es la personalización 
total para adaptarnos a las necesidades 
de cada cliente.
Qué posición ocupa ASISA en el 
mercado de los seguros de Salud en 
España?
ASISA es la tercera aseguradora de 
salud por volumen de primas, con una 
cuota de mercado del 14%. En los últi-
mos años hemos crecido por encima 
del sector, lo que nos ha permitido 
consolidar esa posición de referencia. 
Además, ASISA dispone de la red asis-
tencial más amplia propiedad de una 
aseguradora, liderada por el Grupo 
Hospitalario HLA e integrada por 15 
hospitales, 35 centros médicos y, en 
total, casi 75 clínicas especializadas en 
tratamientos dentales, oftalmológicos, 
de reproducción asistida, etc. Esta red 
nos permite colocar a nuestros ase-

gurados en el centro de todo cuanto 
hacemos y ofrecerles una atención 
de la máxima calidad que persigue la 
excelencia.
¿Y en el caso de la Comunidad 
Valenciana, ¿cuál es la situación de 
la entidad?
ASISA es la segunda aseguradora de 
salud en la Comunidad Valenciana, 
con un volumen de primas que supera 
los 145 millones de euros tras cre-
cer en 2018 más de un 7%. Además, 
somos líderes muy destacados en Ali-
cante. Por lo tanto, nuestra presencia 
en la Comunidad Valenciana es muy 
importante y se está consolidando en 
los últimos años, en los que hemos cre-
cido por encima de nuestros competi-
dores. Por otro lado, el Grupo ASISA 
mantiene en la Comunidad Valenciana 
un amplio dispositivo asistencial pro-
pio, con la clínica HLA Vistahermosa 
(Alicante) y el policlínico HLA San 
Carlos (Denia), cinco clínicas dentales, 
una docena de clínicas oftalmológicas 
y una Unidad de Reproducción. Este 
dispositivo propio nos diferencia y nos 
permite garantizar una calidad asisten-
cial óptima.
¿Qué supone la mediación para la 
estrategia comercial de ASISA?
La mediación tiene cada vez más peso 
como canal de comercialización de los 
productos de ASISA. Dentro de nuestra 
estructura multicanal, apostamos deci-
didamente por este canal porque con-
sideramos que los mediadores tienen 
y deben seguir teniendo un papel pro-
tagonista y predominante en el sector 
asegurador. La figura del mediador es 
básica por la profesionalidad y calidad 
en el servicio ante el cliente. En este 
sentido, el mediador es, sin duda, el 
mejor prescriptor de la compañía y de 
los productos adecuados a sus clientes. 
Por eso, los acuerdos con corredores 
son estratégicos para nuestro creci-
miento. Por otro lado, en los últimos 
años nuestra red de agentes exclusivos 
y vinculados ha tenido un importante 
desarrollo. Ahora, el objetivo es fideli-
zar y estabilizar nuestro equipo actual 
con el desarrollo de planes de carrera 
específicos para este canal.
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¿Qué importancia tiene la formación 
de su red para la entidad?
La formación de nuestra red comercial 
es esencial para mantener nuestra posi-
ción y seguir creciendo en un mercado 
que es cada vez más competitivo. En 
este sentido, estamos haciendo un gran 
esfuerzo para dotar a nuestros profe-
sionales de un plan de carrera sólido 
y atractivo, que nos permita fidelizar a 
nuestra red y colaborar a su desarrollo. 
Por otro lado, estamos fortaleciendo 
nuestra relación con los Colegios de 
Mediadores para desarrollar acciones 
formativas de utilidad para los profe-
sionales del seguro y que les permitan 
contar con nuevas herramientas en su 
día a día.
¿Cuáles son los objetivos y perspec-
tivas de ASISA para los próximos 
años?
ASISA trabaja con tres grandes objeti-
vos a corto y medio plazo. Por un lado, 
seguiremos desarrollando nuestro pro-
ceso de diversificación para operar en 
áreas del seguro diferentes a salud y 
dental. En este sentido, ya comercia-
lizamos seguros de vida, accidentes, 

decesos y mascotas y en los próximos 
meses añadiremos nuevos ramos, siem-
pre vinculados con el cuidado de las 
personas y sus familias. En segundo 
lugar, seguiremos desplegando nues-
tra red asistencial propia, porque esta-
mos convencidos de que es el único 
camino para garantizar la calidad y la 
excelencia a nuestros asegurados. En 
tercer lugar, buscaremos nuevas opor-
tunidades para exportar a nuevos paí-
ses nuestra experiencia. Ya trabajamos 
en varios proyectos en Portugal, Italia, 
Marruecos, México, Brasil o Emiratos 
Árabes y evaluamos nuevas posibilida-
des para seguir con nuestra expansión 
internacional. Junto a estos objetivos, 
seguiremos impulsando el proceso de 
transformación digital para ser más efi-
cientes y transformar la forma de rela-
cionarnos con nuestros clientes.

“Seguiremos 
impulsando el proceso 

de transformación 
digital para ser más 

eficientes”
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EL SEGURO DE SALUD, CADA VEZ MÁS EXTENDIDO
Un 25% de las familias españolas 
tiene un seguro de salud. Esta es una 
de las conclusiones del estudio “Esta-
mos seguros” referido al año 2018 y 
elaborado por UNESPA. Los hogares 
que tienden a contratar más estas 
pólizas son los de Baleares, Comuni-
dad de Madrid y Cataluña, y la ratio 
llega hasta el 40% en Baleares. En el 
lado opuesto figuran Castilla y León, 
Asturias y Navarra como las regiones 
donde la contratación del seguro de 
salud es más baja. En la Comunidad 
Foral, en concreto, apenas un 13% de 
las familias tiene esta cobertura de la 
salud a través de un seguro.
A 31 de diciembre del año 2018, el 
seguro privado de salud en España 
superó los 12 millones de asegu-
rados; concretamente, se sitúo en 
12.073.360. De esta cifra, 10.268.012 
se correspondían con asegurados del 

que normalmente se conoce como 
seguro médico, esto es: seguro que 
provee servicios y atenciones médicas 
a las personas aseguradas en la póliza, 
sea a través de cuadros médicos cerra-
dos, sea mediante reembolso de los 
gastos causados en la libre elección de 
médico, o sea con una combinación 
de ambos. El resto de asegurados se 
correspondió con el llamado ramo de 
enfermedad o de subsidios, por el cual 
se indemniza con cantidades, normal-
mente diarias, al asegurado cuando 
está enfermo, necesita ser hospitali-
zado o una situación parecida.
Asimismo, se debe anotar que, aunque 
no se suman al resto de asegurados 
porque la gran mayoría son repetidos 
(tienen ambos seguros), el asegura-
miento privado de salud atiende la 
salud bucodental de casi 5 millones de 
españoles, a través de pólizas específi-

cas dentales. El seguro médico propia-
mente dicho es, fundamentalmente, 
de cuadro médico. En 2018 se alcan-
zaron los 9,5 millones de asegurados 
de esta modalidad, por 750.000 de 
reembolso.
En términos genéricos, el 25% de 
la población española dispone de 
seguro de salud. Este porcentaje, sin 
embargo, incluye a los asegurados de 
subsidios que, propiamente, no deben 
compararse con la población total, 
dado que el seguro de enfermedad no 
es una figura de aseguramiento que 
comúnmente sea demandado por toda 
la población, ni siquiera toda la pobla-
ción ocupada, sino que se trata de un 
producto solicitado sólo por aquéllos 
que no son trabajadores por cuenta 
ajena y, por lo tanto, tienen una 
necesidad objetiva de cubrir el riesgo 
incluido.
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Actividades de las entidades en  los Colegios Profesionales
Mayo-Junio

Zurich organizó el 25 de abril en el 
Colegio de Valencia la primera jornada 
de la tercera edición del “Programa 
Expert” 2019, el programa de desarro-
llo comercial que la compañía dirige a 
una selección de sus mejores agentes. 
La jornada tuvo como objetivo poten-
ciar y consolidar el crecimiento de 
estas agencias, centrándose en aque-
llo que aporta mayor valor añadido al 
cliente y los posiciona de manera más 
competitiva en el mercado.

VALENCIA

Zurich celebró el 24 de abril su Con-
sejo Asesor de Levante en el Colegio 
de Valencia. A la jornada asistieron 
algunos de los corredores de la asegu-
radora y el Director de Ventas y Distri-
bución de Zurich, Carlos Palos, junto 
con el Director Territorial de Levan-
te-Baleares, Vicente Segrelles. En el 
evento se compartió con los corredores 
la estrategia de negocio para conseguir 
impulsar nuevas herramientas de tra-
bajo. 

MÓNICA HERRERA ASUME LA PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE 
COLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE 
LA COMUNIDAD VALENCIANA

El Consejo de Colegios Profesionales 
de Mediadores de Seguros de la Comu-
nidad Valenciana formalizó el pasado 
mes de mayo el relevo en su presiden-
cia, asumiendo el testigo de Antonio 
Fabregat, presidente del Colegio de 
Castellón, su homóloga en el Colegio 
de Valencia, Mónica Herrera.
El relevo, contemplado en los estatu-
tos del consejo, se produjo en una reu-
nión del pleno del consejo celebrada en 
Valencia el pasado 9 de mayo. Junto 
con este nombramiento se ratificó la 
composición del resto de la junta, con 
Fabregat y Eusebio Climent, presidente 
del Colegio de Alicante, como vicepre-

sidentes. Eva Bayarri, del Colegio de 
Valencia, sigue como secretario del con-
sejo, y Antonio Serna, del Colegio de 
Alicante, continúa como tesorero. Las 
vocalías son ocupadas por Jorge Bení-
tez (Valencia) Jesús Redón (Castellón) 
y Francisco J. Martínez (Valencia).
Además, tras la ratificación de la nueva 
junta directiva del Consejo General se 
han incluido en sus áreas de trabajo 
diferentes miembros de los Colegios de 
la Comunidad Valenciana. Así. Ángel 
Gómez, del Colegio Valencia, y Fer-
nando Solsona de Castellón, asumen 
la nueva vocalía de Agentes, mientras 
que la de Corredores la asume Mónica 

Herrera. La vocalía de Marco Jurídico y 
Prácticas de Mercado es para Philippe 
Marugan, del Colegio Valencia, mien-
tras que la de Formación / CECAS será 
responsabilidad de Jesús Redón, del 
Colegio de Castellón. 
La vocalía de Comunicación e Inno-
vación y Tecnología será ocupada por 
Inma Fabregat, del Colegio de Caste-
llón, y por César Barrón, del Colegio de 
Valencia, mientras que Eusebio Climent 
será responsable de la de Digitalización 
/ EIAC. Finalmente, el Comité Asesor 
de Presidencia estará compuesto por 
los presidentes Eusebio Climent y Anto-
nio Fabregat.

Además de la nueva junta 
del Consejo autonómico, 

intergantes de los 
Colegios valencianos 
se han sumado a las 

comisiones de trabajo del 
Consejo General.
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Alrededor de un centenar de profesio-
nales llenaron el pasado 8 de abril el 
salón de actos del Colegio Profesional 
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia para asistir a la jornada sobre 
gestión de lesiones corporales orga-
nizado por la comisión de Corredo-
res de la institución. Para la ocasión 
se convocó a un completo panel de 
expertos tanto de entidades asegu-
radoras como de empresas provee-
doras del sector, que ofrecieron una 
visión de 360 grados sobre la cues-
tión, profundizando en el funciona-
miento trasversal y multidisciplinar 
de los distintos servicios del colegio, 
así como el valor añadido que ofre-
cen los proveedores de servicios a los 
colegiados.
Philippe Marugán presentó la jor-
nada, subrayando que “esta jornada, 
que ya se anunció en el II Encuentro 
de Corredores, pretende ofrecer la vis 
practica de cómo los servicios cole-
giales son apuestas de valor tangibles 
que el Colegio pone a disposición de 
sus colegiados y que pretenden anti-

ciparse a las necesidades que agen-
tes, corredores y clientes demandan 
fruto de la evolución del mercado y la 
legislación cambiante”.
A continuación  Juan Dueñas, director 
de la Territorial Zona Este de Arag, y 
Marta Dueñas, abogada de la entidad, 
ofrecieron una visión jurídica en la 
reclamación extrajudicial y judicial de 
daños personales y materiales desde 
la reforma del Código Penal. Además 
expusieron los diferentes productos 
de Defensa y Reclamación Jurídica a 
disposición de los asegurados.
Sergio Villar, director general de Risk 
Consulting, aportó la visión desde la 
valoración pericial incidiendo en la 
necesidad de una adecuada recons-
trucción del siniestro para la correcta 
determinación del nexo causal en 
siniestros de tráfico.
El punto de vista médico fue abor-
dado por Antonio Puerto, director 
gerente de la clínica Fisiomes, y por 
Pedro Guillén, doctor especialista en 
Medicina del Trabajo y Valoración del 
Daño Corporal. Ambos profundizaron 

en el valor del daño corporal y en la 
aplicación del nuevo baremo de lesio-
nes. Fisiomes además de ser un cen-
tro concertado de Unespa que ofrece 
servicio a los lesionados de accidentes 
de trafico bajo el modulo sectorial sin 
repercutir el coste de la atención y 
rehabilitación del lesionado, también 
confecciona informes biomecánicos 
para la reclamación de las mismas.
Por último César Barrón, de la comi-
sión de Corredores del Colegio habló 
desde su experiencia como mediador 
sobre el asesoramiento en la reclama-
ción extrajudicial y judicial de lesio-
nes y daños materiales.
Como conclusión Barrón y Marugán 
señalan que “si logramos unir estas 
visiones dentro de un informe preli-
minar de lesiones quizás consegui-
remos acortar la reclamación extra-
judicial y no tener que incurrir en la 
judicial, y si finalmente nos vemos 
abocados a ir a la misma, tener pre-
constituidos todos los elementos pro-
batorios para nuestro asegurado a un 
coste mínimo”.

ÉXITO DE LA JORNADA SOBRE GESTIÓN DE LESIONES 
CORPORALES DEL COLEGIO DE VALENCIA 

ACTIVIDAD COLEGIAL
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El día 28 de marzo Zurich Seguros y el Colegio de Cas-
tellón renovaron su acuerdo de colaboración.
El acto fue protagonizado por Vicente Segrelles, direc-
tor territorial de Levante y Baleares de Zurich y Anto-
nio Fabregat presidente del Colegio. También asistie-
ron Salvador Tortola, director desarrollo de Negocio 
Levante-Baleares de Zurich; Fernando Solsona, secre-
tario del Colegio y José Luís Marco, de la comisión 
deontológica del Colegio.
Segrelles ratificó el apoyo al canal de mediación, 
explica los últimos cambios en la organización de 
Zurich y anunció la celebración de nuevos actos for-
mativos en el Colegio. También señaló su compromiso 
en potenciar todo tipo de acciones en los que facilitar 
la información sobre el colegio y sus actividades para 
incentivar la colegiación de sus agentes.

EL COLEGIO DE CASTELLÓN Y ZURICH RENUEVAN SU ACUERDO 
DE COLABORACIÓN POR UN NUEVO EJERCICIO

El 2 de mayo una delegación de DKV 
Seguros visitó el Colegio Profesional 
de Mediadores de Seguros de Cas-
tellón. En nombre de la aseguradora 
asistieron el director general Comer-
cial Pedro Orbe y el director de la 
sucursal de Castellón Iñaki Ortiz, 
mientras que el Colegio de Castellón 
fue representado por su presidente, 
Antonio Fabregat, vicepresidente, 
Jesús Redón, el secretario Fernando 

Solsona y los vocales Manuel Beltrán 
y Ximo Gil.
Según Orbe, el objetivo de DKV para 
con sus clientes es elaborar “produc-
tos que acompañen al cliente hasta 
su fallecimiento si este así lo desea”, 
manteniendo primas constantes que 
permitan ser asumidas por los ase-
gurados. Tanto la entidad como el 
Colegio coincidieron en señalar que 
la especialización “es el mejor método 

para el futuro para la mediación”. 
DKV, que siempre ha cuidado y poten-
ciado la red propia, apuesta en Caste-
llón por una nueva etapa de la mano 
de Iñaki Ortiz que junto al equipo de 
la sucursal de Castellón trabajaran 
mas si cabe por los mediadores de la 
provincia. En ese sentido preparan jor-
nadas formativas e informativas, cuya 
primera entrega se celebraraná próxi-
mamente.

VISITA DE DKV SEGUROS AL COLEGIO DE CASTELLÓN
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EL COLEGIO DE ALICANTE SE DESPLAZA A TORREVIEJA PARA 
CELEBRAR UNA JORNADA FORMATIVA SOBRE DECESOS
El club náutico de Torrevieja fue el 
escenario perfecto de la primera de las 
jornadas formativas que el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de 
Alicante está celebrando con motivo de 
su 75 aniversario por toda la provincia. 
Una jornada que además de contar con 
expertos de reconocido prestigio para 
compartir experiencias de los seguros 
de Decesos sirvió para que los allí pre-
sentes conocieran de primera mano la 
labor que realiza el colegio en defensa 

y puesta en valor de sus colegiados y 
todas las ventajas que tienen por el 
hecho de estar colegiados.
Un encuentro dinámico en el que par-
ticiparon como ponentes Luis Medina, 
Delegado Comercial Alicante, Murcia y 
Albacete de Familiar Active, Ángel López 
Responsable de formación comercial y 
retención de Preventiva Seguros y Dulce 
Molina Coordinadora zona Levante 
de Meridiano Seguros.
La jornada la presentó el presidente del 

Colegio, Eusebio Climent quien destacó 
lo importante que es dar a conocer el 
trabajo que el Colegio realiza por los 
mediadores profesionales y la apuesta 
firme por la formación como el mejor 
valor añadido a la hora de profesiona-
lizar los servicios como mediadores y 
poder ampliar la cartera de clientes. Plá-
cido Molina y Trinidad Barberá, miem-
bros de la Junta de Gobierno del Cole-
gio fueron los encargados de moderar 
esta jornada sobre decesos.

Musepan, Mutualidad de Seguros de la Panadería. y el Colegio Profesional 
de Mediadores de Seguros de Castellón han firmado un acuerdo de colabo-
ración por el que la entidad aseguradora apuesta por la formación y el apoyo 
y fomento de las actividades que favorezcan el desarrollo de los mediadores 
colegiados.
Musepan tiene firme voluntad de participar y promover actos en colabora-
ción con el Colegio para la celebración de jornadas o presentaciones dirigidas 
a mediadores.
La firma del acuerdo ha sido protagonizada por Antonio Fabregat, presidente 
del Colegio y Andrea Ares, directora comercial de la aseguradora.
Antonio Fabregat destacó la importancia de este acuerdo reconociendo a 
Musepan el esfuerzo realizado y su vocación para defender y promocionar 
la mediación profesional y su desarrollo en la Comunidad Valenciana donde 
Musepan tiene su mayor presencia.
Por su parte Andrea Ares quiso dejar constancia de la satisfacción con que la 
compañía firmaba este compromiso garantizando que trabajaría en su desa-
rrollo para dar a conocer a la mediación de la provincia de Castellón, la cali-
dad y buen hacer de su compañía.

MUSEPAN FIRMA UN ACUERDO DE 
COLABORACIÓN CON EL COLEGIO DE 
CASTELLÓN
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Plus Ultra Seguros y el Colegio de 
Mediadores de Seguros de Castellón 
firmaron la renovación de su convenio 
de colaboración destinado a fomentar y 
poner en valor la figura de los profesio-
nales de la mediación, asi como patro-
cinar distintas acciones y actos organi-
zados por el Colegio.
Las dos organizaciones afianzan así 
su relación institucional y refuerzan el 
desarrollo de la actividad comercial de 
los mediadores en la provincia.
El presidente del Colegio Profesional 
de Mediadores de Seguros de Caste-
llón, Antonio Fabregat, así como el 
director territorial Levante Sur Corre-
dores de Plus Ultra Seguros, Julio 
Pérez, y la directora de la sucursal 
de Castellón de la compañía, Mónica 
Gimeno, participaron en el acto de 

firma del acuerdo, que se celebró en 
la sala de juntas de las instalaciones 
colegiales. 
Los responsables de Plus Ultra Seguros 
coincidieron en señalar que el acuerdo 
refleja el compromiso de la compañía 
con los mediadores de Castellón. En 
este sentido, Gimeno subrayó el apoyo 
“incondicional” de la aseguradora, 
mientras que Pérez recalcó que con 
este convenio “Plus Ultra Seguros con-
solida, una vez más, su compromiso 
con la mediación como canal priorita-
rio de distribución”. 
Por su parte, el presidente del Colegio 
de Mediadores de Seguros de Caste-
llón agradeció a Plus Ultra Seguros 
su  incondicional  respaldo que favo-
rece tanto a nuestros colegiados, como 
para el desarrollo del sector.

ACTIVIDAD COLEGIAL

PLUS ULTRA SEGUROS RENUEVA SU ACUERDO DE COLABORACIÓN 
CON EL COLEGIO DE CASTELLÓN

Carlos Nadal
Dir. Comercial y Negocio 
Internacional SOS

¿Cómo valoran la firma de este pro-
tocolo, que vincula por primera vez a 
ambas partes?
Muy positivamente. Para nosotros es 
muy importante colaborar con el Cole-
gio en este momento. Acabamos de ini-
ciar nuestro desarrollo comercial en la 
Comunidad Valenciana a través de la 
mediación profesional, por tanto esta-
mos muy satisfechos con el protocolo 
y convencidos que nuestro Director de 
Zona Enrique Dalmau podrá desarro-
llarlo.
¿Qué actividades van a desarrollar 
en virtud de este protocolo?
Vamos a colaborar , básicamente, en 
temas de formación con el objetivo de 
trasladar a la mediación profesional 
valenciana nuestra experiencia y know 
how en el ámbito de la asistencia en 

viaje a personas y la defensa jurídica.
¿Cuál es el posicionamiento de la 
entidad en el mercado, en un seg-
mento tan concreto como el de los 
seguros de viaje?
Somos una entidad líder en la asis-
tencia en viaje a personas, tanto en el 
ámbito de la colaboración con otras 
Entidades Aseguradoras como con la 
mediación.
International SOS tiene un amplio 
abanico de productos aseguradores 
dirigidos tanto al particular como a 
las empresas que tienen trabajadores 
trabajando en el extranjero. Nuestra 
Red Internacional es uno de nuestros 
elementos diferenciadores, ya que nos 
asegura un servicio de primer nivel en 
momentos difíciles para el asegurado.
¿Qué papel tiene la mediación en su 

estrategia de negocio?
Nosotros trabajamos exclusivamente 
con mediadores y más en concreto con 
corredores de seguros. No tenemos un 
canal de venta directo, ya que pensa-
mos que el asesoramiento previo a la 
contratación es clave para el futuro 
asegurado. Los corredores que colabo-
ran con nosotros tienen a su alcance 
las herramientas necesarias para poder 
asesorar y tratar a sus clientes de una 
manera eficaz y rentable.
¿Cómo valoran el papel de los cole-
gios como interlocutores con los 
mediadores?
Trabajamos con varios colegios profe-
sionales de todo el país. Siempre nos 
apoyamos en ellos para plantearnos 
una estrategia comercial en una zona 
determinada.

“NOS APOYAMOS EN LA 
MEDIACIÓN PARA TRAZAR 
NUESTRA ESTRATEGIA 
COMERCIAL”
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Juan José Hernández
Director Territorial de Levante de Caser

El Colegio Profesional de 
Mediadores de Seguros 
de Valencia y Caser reno-
varon el pasado mes de 
mayo su alianza en un 
acto en el que estuvie-
ron presentes el direc-
tor Territorial de Levante 
del negocio de agentes y 
corredores de la asegura-
dora, Juan José Hernán-
dez, y la presidenta del 
colegio, Mónica Herrera, 
además  Manuel Hurtado, 
de la comisión técnica y 
de Mercado del Colegio de 
Valencia.
¿Cuál es el estado de las 
relaciones entre Caser y el 
Colegio de Valencia?
Excelente, como no puede 
ser de otra forma. Existe una 
comunicación muy fluída 
para cualquier cuestión que 
queramos desarrollar.
¿Qué acciones formativas 
o comerciales tienen pre-
visto desarrollar en virtud 
de este acuerdo? 
Coincidiendo con la inau-
guración de las nuevas ins-
talaciones del Colegio el 
próximo otoño, tenemos 
prevista una presentación de 
nuestra campaña de Salud a 
la Mediación, con especial 

foco en todas las innovacio-
nes que caracterizan a nues-
tra gama de productos de 
Asistencia Sanitaria.
¿Qué papel cumple la 
mediación en la estrategia 
comercial de la entidad?
La mediación es uno de 
los pilares fundamentales 
de nuestro vigente Plan 
Estratégico 2018-2022. En 
esta línea se ha procedido 
a crear la Dirección Terri-
torial Levante, con sede en 
Valencia, que nos permitirá 
avanzar en nuestra calidad 
de servicio y cercanía a la 
Mediación en la Comunidad 
Valenciana. 
¿Qué balance realiza de 
la presencia de Caser en 
Forinvest 2019?
Muy positivo, es un foro en 
el que no podemos faltar, 
por el refuerzo de relación 
que conseguimos con nues-
tros agentes y corredores, 
y por la oportunidad de 
conseguir transmitir a todo 
el sector el buen hacer de 
Caser, al mismo tiempo 
que hacemos llegar nues-
tra oferta de valor para que 
cualquiera pueda desarro-
llar su labor profesional a 
través de nuestra entidad.

“EXISTE UNA COMUNICACIÓN 
MUY FLUÍDA ENTRE CASER Y EL 
COLEGIO DE VALENCIA”

La Empresa PERYSER 2014 S.L., Peritacio-
nes y Servicios de Automoción y el Cole-
gio de Mediadores de Seguros de Castellón 
han acordado renovar su contrato de cola-
boración.
Al acto de firma  se ha celebrado el día 
11 de marzo en las instalaciones de la 
sede colegial y ha sido protagonizado por 
Antonio Fabregat, presidente del Colegio y 
Diego Chesa, en representación de Peryser.
Con este acuerdo, el Colegio y la empresa 
continúan el camino iniciado el año pasado 
por el que los colegiados disponen  de ser-
vicios a medida de sus clientes basados en 
la calidad y necesidades de cada uno. Pery-
ser proporciona a sus clientes servicios a la 
medida de cada uno, tanto en siniestros de 
automóvil donde se encargan de realizar 
todos los tramites necesarios desde la reco-
gida del vehículo hasta su entrega tras la 
reparación ofreciendo ademas una amplia 
gama de vehículos de cortesía que incluye 
vehículos comerciales, como en siniestros 
de daños materiales en riesgos diversos en 
general.
Además, cabe señalar que Peryser ha 
venido colaborando en los acontecimientos 
mas relevantes organizados por el Colegio.

RENOVACIÓN 
ACUERDO DE 
COLABORACIÓN 
PERYSER Y EL 
COLEGIO DE 
CASTELLÓN
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Convencida que el en peor de los casos 
la creencia popular de quemar una 
ramita de muérdago no tendría conse-
cuencias negativas, mi asegurada, un 
año más, sacó su rama de muérdago 
dejada secar durante tiempo y la quemó 
con la esperanza de encontrar suerte 
y fortuna. El pasado 13 de diciembre 
cogió su rama, entró en el cuarto de 
baño y sobre el lavabo la prendió con 
un mechero. La llama del mechero 
en contacto con el muérdago seco lo 
prendió de forma súbita e inesperada 
obligándola a tirar la bola de fuego y 
muérdago en el sitio que consideró más 
protegido, la bañera; ésta, fabricada en 
resina, en contacto con la llama sufrió 
una quemazón en parte de su superfi-
cie. El daño, afortunadamente, no fue 
a más y la rama se consumió casi al ins-
tante.
Dimos parte a la aseguradora por la 
garantía de incendio, acudió el perito 
y esté concluyó que el siniestro estaba 
excluido por – cito textualmente-: 
“Entendemos que no se trata de un 
hecho accidental, pues la acción de 
prender la rama de muérdago fue pre-
meditada. Un siniestro se define como 
un hecho súbito, accidental e impre-
visto, y el presente caso opinamos que 
no se ciñe a esas características, pues 
consideramos que no fue accidental en 
primer lugar y las consecuencias podían 
ser previsibles al haberse cometido un 
acto imprudente”
El tramitador, compartiendo la opinión 
del perito, envió carta de rechazo alu-
diendo al informe pericial.  Tras, en 
dos ocasiones, solicitar la revisión del 
expediente argumentando razones que 
consideramos objetivas y razonables, la 
aseguradora se mantuvo en su postura: 
Siniestro Excluido, reiterando – cito tex-
tual- “el muérdago se enciende volunta-
riamente, no es un hecho accidental ni 
imprevisto”.
Varios son los aspectos que hay que 
considerar y rebatir tanto al perito 
como al tramitador:
La póliza considera siniestro como un 
“hecho accidental, súbito e imprevisto”
1.	 Decir como dice el perito (y sus-

cribe el tramitador) que no es 

un accidente porque la rama se 
enciende premeditadamente es 
como decir que quien sufre un acci-
dente de esquí no tiene la conside-
ración de accidente porque esquía 
voluntaria y conscientemente. 

2.	 Poco hay que considerar sobre lo 
“súbito” del suceso; el muérdago 
seco prende en forma de “llama-
rada” – así lo redacta el perito en su 
informe-; el asegurado lo declaró 
como que prende “rápida y violen-
tamente”.

3.	 También es importante diferenciar 
entre los conceptos “imprevisto” y 
“imprevisible”; la R.A.E los define 
como:
Imprevisto: “no previsto”
Imprevisible: “que no se puede pre-
ver”

Y a este respecto aclarar que cuando 
se define el siniestro como un “hecho 
accidental, súbito e imprevisto” debe-
mos entender que el hecho no estaba 
previsto (el incendio no estaba previsto 
); y no confundir con que era previsi-
ble o imprevisible; si se excluyeran 
todos aquellos hechos previsibles solo 
se garantizarían los “hechos fortuitos” 
(entendidos como imprevisibles y por 
tanto inevitables) llegando incluso a 
excluir las causas de “fuerza mayor” 
(siendo hechos previsibles, son inevita-
bles ).
Por estos tres puntos entiendo que el 
suceso se ajusta perfectamente al literal 
de la definición de siniestro.
No obstante, parece que los motivos 
de la exclusión se basan en la volun-
tariedad de la acción y/o del resultado 
dañoso, y a este respecto me refiero:
Hay que distinguir entre “imprudencia 
(negligencia)” como una acción u omi-
sión realizada sin intención ni voluntad 
de causar un daño y “dolo” como aque-
lla acción u omisión realizada volunta-
ria e intencionadamente para causar un 
daño.
Es importante saber diferenciar la 
“acción/omisión” del “resultado”, y 
saber ligar estos conceptos con la negli-
gencia y el dolo.
En la acción/omisión imprudente/negli-
gente se puede prever la consecuencia 

QUEMAR MUÉRDAGO PUEDE TRAER MALA SUERTE
Ángel Somalo
Corredor de seguros

OPINIÓN
-a mayor previsibilidad mayor culpa-, 
pero nunca el objetivo de la misma es 
resultado dañoso. En el dolo la acción/
omisión es secundaria; es decir, lo 
que persigo es el resultado dañoso. 
En nuestro siniestro hubiera dado lo 
mismo quemar muérdago o usar un 
soplete (es indiferente) ya que lo per-
seguido hubiera sido quemar la bañera. 
La acción/omisión pasa a un segundo 
plano.
El art 19 de la LCS dice “el asegurador 
estará obligado al pago de la prestación 
salvo en el supuesto de que el siniestro 
haya sido causado por mala fe del ase-
gurado”
Esto es, dolosamente; es decir, cuando 
el siniestro (daño) se ha causado volun-
tariamente. No es este el caso de nues-
tra bañera.
Los seguros de daños garantizan los 
daños causados, entre otras causas, 
por acciones/omisiones llevadas a cabo 
por el asegurado de forma negligente e 
imprudente (siempre que no concurra 
dolo) ya que en caso contrario se limi-
tarían a daños provocados por terceros 
o por hechos fortuitos (la vivienda me 
la quema el vecino o me la quema un 
rayo). Cuántos accidentes domésticos 
son el origen de siniestros, amparados 
todos ellos por sus seguros, y no son 
muy distintos del que nos ocupa: una 
estufa colocada cerca de unas cortinas 
(una imprudencia con consecuencia 
previsible), dejar la cafetera al fuego 
mientras termino de tender la ropa (una 
imprudencia con consecuencia previ-
sible), dar una cabezada mientras dejo 
el cigarrillo encendido en el borde del 
cenicero sobre un mantel de hilo (una 
imprudencia con consecuencia previsi-
ble) …. quemar una ramita de muér-
dago en el cuarto de baño (una impru-
dencia con consecuencia previsible).
Siempre hay interpretaciones (e intere-
ses), pero, entiendo, que poco margen 
hay para interpretar este siniestro, creo 
que la búsqueda a veces “desmedida” 
de la exclusión y un “enrocamiento” 
sin atender a consideraciones han dado 
como resultado un rechazo que debería 
haberse atendido.
Sin ánimo de molestar ni ofender creo 
que se ha peritado y tramitado incorrec-
tamente.
Nota: La asegurada se equivocó pensando 
que, en el peor de los casos, quemar 
muérdago no tenía consecuencias nega-
tivas.
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JORNADA DE 
DKV SOBRE EL 
SEGURO DE 
RENTA EN EL 
COLEGIO DE 
CASTELLÓN

El Colegio Profesional de Mediadores 
de Seguros de Castellón acogió este 22 
de mayo una sesión de formación de 
DKV acerca del Seguro de Renta.
La sesión fue impartida por Merce-
des Giménez, responsable de Forma-
ción Comercial de la Territorial Ara-
gón, Norte y Levante, quien comenzó 
hablando sobre la situación actual del 
autónomo. En su opinión “es un mer-
cado recuperado, tenemos profesiones 
nuevas y otras que están por llegar, con 
autónomos jóvenes y freelancers al que 
nadie se está dirigiendo todavía”. En su 
intervención Giménez añadió que “se 
están produciendo cambios en las pres-
taciones del autónomo y estas personas 
van a requerir algún tipo de seguro”.

A continuación, comenzó a detallar 
las diferentes modalidades que ofrece 
DKV al autónomo, desgranando a lo 
largo de hora y media las coberturas 
más destacadas. Entre ellas, DKV Renta 
Baremado, sobre la que Giménez habló 
de algunas profesiones, además de 
ofrecer ejemplos en cuanto a patologías 
y prestaciones; el seguro DKV Renta 
Clásico, una póliza con indemnización 
diaria hasta 18 meses, y la novedad de 
DKV Renta Baremado con Complemen-
tos, que es una excelente combinación 
de las dos anteriores.
La jornada contó con la presencia de 
Iñaki Ortiz director de DKV en Caste-
llón y con la asistencia de 22 mediado-
res.

ENRIQUE JORGE RICO, CONSEJERO DELEGADO DE UNIÓN ALCOYANA

Enrique Jorge Rico ha sido nombrado Consejero Delegado de la Enti-
dad, asumiendo su nuevo cargo a partir del 1 de junio.
Desde mayo del año 2002, Rico ha ocupado el cargo de director general 
de Unión Alcoyana Seguros. Tras la reciente jubilación de Enrique Rico, 
consejero delegado hasta diciembre de 2018, su nombramiento da con-
tinuidad a la estrategia corporativa de la entidad. 
Enrique Jorge Rico asume su nombramiento con el respaldo del Con-
sejo de Administración para representar a Unión Alcoyana en esta nueva 
etapa profesional, tras más de 20 años vinculado directamente a la 
dirección general de la compañía.
Enrique Jorge Rico es Licenciado en Derecho y en Ciencias Económicas 
y Empresariales (E3) por la Universidad Pontificia de Comillas (ICADE), 
Executive MBA del Instituto de Empresa (Madrid) y ha cursado un 
PADE por IESE.
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La digitalización de las corredurías es 
un proceso imparable que ayuda al 
profesional a mejorar su productivi-
dad y la comercialización de produc-
tos aseguradores. Esta es una de las 
conclusiones de la jornada formativa 
que ARAG ofreció en el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de 
Valencia el 25 de abril, y que contó 
con la participación de Carlos Albo, 
economista, cofundador de Innova-
ción Aseguradora y CEO de Wenalyze; 
Juan Dueñas, director territorial de 
ARAG y Christian Peña, mánager en 
comunicación online de ARAG.
Carlos Albo realizó una exposición 
abierta y participativa en la que advir-
tió que, más allá de las herramien-
tas, lo importante es “cómo usarlas y 
tener las ganas y el espíritu de usar-
las durante mucho tiempo”. Con el 
título “Insurtech y mediación, alianza 
necesaria. ¿Qué herramientas digita-
les puedo implementar y utilizar en 
mi correduría?”, Albo comparó en su 
ponencia la meta de la digitalización 
con un maratón, “que requiere una 
preparación y, sobre todo, un cambio 
a la manera de trabajar que hemos 
empleado hasta ahora”. En su opinión, 
“al cambio nos tenemos que adaptar, 
porque la dinámica de las empresas 
evoluciona de manera mucho más 
rápida que lo hacía antes, y el sector 
asegurador no es una excepción”. Por 

su parte, Christian Peña destacó en 
su intervención, denominada “Tips 
digitales para tu día a día”, algunas 
de las herramientas clave para la 
digitalización de las corredurías que 
ofrece la entidad. Concretamente, 
Peña destacó funcionalidades como 
la firma digital, la personalización de 
apps para el mediador y otro proyecto 
que ha puesto en marcha la entidad 
recientemente para elaborar contratos 
y documentos personalizados online, 
los Smart Contracts. Juan Dueñas, 
director territorial de ARAG, cerró 
la jornada canalizando toda la infor-
mación aportada por los dos ponen-
tes anteriores para señalar cómo la 
entidad puede ayudar a la mediación 
con el fin de captar nuevos clientes y 
mejorar su negocio.
Así, presentó la nueva landing page, 
inicialmente para la venta de seguros 
de asistencia en viaje a las personas, 
que la entidad pone a disposición de 
sus mediadores. Invitó a que contac-
ten con el equipo comercial de ARAG 
para llevar a cabo su rápida instala-
ción y puesta en marcha. Una herra-
mienta que funciona “como una caña 
de pescar para aumentar las ventas, 
las 24 horas del día”. Dueñas deta-
lló los beneficios de este servicio, así 
como la ventaja que el cobro de las 
pólizas sea través de tarjeta de cré-
dito.

ARAG OFRECE UNA JORNADA
FORMATIVA SOBRE DIGITALIZACIÓN
EN VALENCIA

AXA 
PRESENTA LAS 
NOVEDADES Y 
PRIORIDADES 
PARA EL 2Q 
CON MÁXIMO 
AFORO EN EL 
COLEGIO DE 
ALICANTE

“En el 2Q, la llave eres Tú”. 
Bajo este lema, AXA reúne 
a sus agencias de Alicante y 
provincia, en el Colegio de 
Mediadores de Seguros de Ali-
cante, para el lanzamiento del 
segundo cuatrimestre del año, 
con la asistencia de más de 80 
agencias.
 En el evento se siguió refor-
zando el mensaje de la firme 
apuesta de la compañía por la 
mediación profesional y se lan-
zaron las novedades previstas 
para éste segundo cuatrimestre 
del año, con el claro objetivo 
de seguir liderando el creci-
miento del sector asegurador a 
nivel nacional.
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SEMINARIO SOBRE“LAS 5 TÉCNICAS INFALIBLES DE LA 
NEUROCIENCIA PARA LA VENTA DE SEGUROS” EN CASTELLÓN
Josep Gendra ejerce como Responsable 
de Formación de Negocio en la Direc-
ción de Gestión del Talento en Reale 
Seguros, donde desempeñó también el 
cargo de Director Territorial.
El vicepresidente del Colegio y res-
ponsable de formación Jesús Redón 
en ausencia del presidente por fuerza 
mayor, junto a Daniel Izquierdo res-
ponsable de Reale en Castellón presen-
taron este seminario que ha supuesto 
un gran éxito de interés para los cole-
giados hasta el punto de tener que 
rechazar asistentes por falta de aforo 
de la sala.
El evento tuvo lugar el 15 de mayo y 

asistieron más de 40 personas que 
tuvieron la oportunidad de profundizar 
en conocimientos como la neurociencia 
aplicada a las Técnicas de Venta, así 
como a los métodos para acercarnos al 
cliente y a sus necesidades, conocién-
dolo y reconociendo sus emociones. 
Otro de los temas abordados fue el 
método de la Venta Consultiva desde la 
Neurociencia.
Gendra comenzó indicando que si el 
titulo del seminario es esperanzador, 
debemos poner en practica sus reco-
mendaciones y así sabremos si son efi-
caces. En su opinión “los mediadores 
de seguros actuamos como multipro-

fesionales (Psicologos, Abogados, Inge-
nieros, Economistas, Contables, etc)”. 
Para el ponente, “debemos unir el 
deseo a la emoción y el conocimiento. 
Hay que convertir a los clientes en 
FANS; ¿como? Añadiendo valor”.
En su opinión. “las formas tradicionales 
de venta ya no sirven, hay que hacer 
preguntas correctas para obtener res-
puestas adecuadas y ofrecer resultados 
personalizados”.
Jesús Redón clausuró la jornada anun-
ciando que, dado el interés suscitado, 
“intentaremos disponer de Josep Gen-
dra para otros temas tan interesantes 
como el de hoy”.

ENTIDADES ASEGURADORAS

ASISA Y EL COLEGIO DE FARMACÉUTICOS DE 
VALENCIA FIRMAN UN ACUERDO DE COLABORACIÓN
ASISA y el Colegio Oficial de Farmacéuticos de Valencia (MICOF) han firmado 
un acuerdo por el que los colegiados, empleados y sus familiares directos 
podrán acceder a las pólizas de la aseguradora en condiciones especiales, lo 
que les permitirá recibir una asistencia sanitaria de calidad a través de una 
amplia red de especialistas y centros médicos. El acuerdo fue rubricado por el 
consejero de ASISA-Lavinia y delegado en Valencia, Dr. Javier E. Gómez-Ferrer 
Sapiña, y por el presidente del Colegio Oficial de Farmacéuticos de Valencia, 
Jaime Giner Martínez, y contempla, entre otras ventajas, que quienes contra-
ten sus pólizas antes de final de agosto podrán acceder a las prestaciones de 
ASISA sin periodo de carencia. Con este acuerdo, ASISA demuestra su capaci-
dad para adaptar sus productos a diferentes colectivos que presentan condicio-
nes y necesidades particulares. En el acto estuvo presente César Barrón, de la 
comisión de Corredores del Colegio de Valencia.
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NOTICIAS DEL SECTOR

AEMES 
FACILITA EL 
REGISTRO DE 
JORNADA A SUS 
MIEMBROS 
CON UN NUEVO 
ACUERDO

Los miembros de AEMES 
pueden disfrutar desde 
hoy de todas las ventajas 
del acuerdo suscrito con la 
empresa ADISS INFORMÁ-
TICA, desarrolladores de una 
herramienta muy completa 
de control de la jornada 
laboral.
KAIROS es el nombre de la 
herramienta que permite a 
las empresas llevar el control 
de la jornada de los trabaja-
dores a través de un software 
100% cloud, ofreciendo 
todas las posibilidades de 
fichajes del mercado.
Este Portal del Empleado 
permite integrar todas las 
comunicaciones con los 
empleados de la empresa, 
aportando soluciones tanto 
para las fichas de los traba-
jadores, definición de múl-
tiples centros de trabajo y 
departamentos, diferentes 
calendarios y horarios, ges-
tión de vacaciones, control 
del absentismo, bajas médi-
cas, gestión documental, 
etcétera.
Gracias al acuerdo de cola-
boración ADISS INFORMÁ-
TICA- AEMES, nuestro colec-
tivo se podrá beneficiar de 
una oferta de precios inme-
jorable en la versión PRO.

ADESLAS APELA A LA 
RESPONSABILIDAD DE 
EMPRESAS Y PACIENTES 
PARA FORTALECER EL 
SISTEMA SANITARIO
Adeslas celebró en junio el 8º Foro de Seguros de 
Salud con la asistencia de 350 profesionales de recur-
sos humanos y directores médicos de las principales 
empresas españolas. Bajo el título La Oportunidad de 
la Salud Digital, el Foro abordó los principales temas 
relacionados con la transformación tecnológica del 
sector.
Uno de los mayores retos es cómo aportar valor al 
paciente en un momento de presión creciente sobre 
los márgenes. En esta situación, la innovación abre 
oportunidades para que los ciudadanos asuman un 
papel más consciente y responsable en el cuidado de 
su Salud. Con la colaboración de las empresas a cuyos 
empleados atiende, Adeslas está empezando a introdu-
cir soluciones novedosas para ayudar a sus asegurados 
a seleccionar los mejores recursos sanitarios en cada 
momento de su vida.
Javier Mira, presidente ejecutivo de SegurCaixa 
Adeslas, señaló en su intervención la importancia de 
experiencias como Adeslas Salud y Bienestar, una  
plataforma que ya se ha incorporado a la cartera de 
servicios de algunas de las principales empresas que 
incluyen el seguro de salud como beneficio social.

EN MARCHA LA SEGUNDA EDICIÓN DEL CURSO SUPERIOR IMPULSADO 
POR APROCOSE CON EL APOYO DEL COLEGIO DE VALENCIA
APROCOSE impulsa por segundo año 
consecutivo la celebración del Curso 
Superior en Gestión de Riesgos y 
Seguros por la Universidad CEU Car-
denal Herrera e impartido por AGERS, 
que además ha diseñado los conteni-
dos. El curso también cuenta con la 
colaboración del Colegio Profesional 
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia. 
El plazo de matriculación de esta 
segunda edición se abrirá en los próxi-
mos días, pero como adelanto APRO-
COSE ha realizado un vídeo promo-
cional en el que se recogen diferentes 
argumentos para que los profesionales 
conozcan el curso y sean conscientes 

de lo acertado de hacer una inversión 
cuya rentabilidad es inmediata.
Según Martín Julián Rojo, presidente 
de APROCOSE, “el balance que hace-
mos de este curso es muy positivo, no 
sólo por el número de alumnos inscri-
tos en la primera edición sino, sobre 
todo, por el nivel de excelencia de 
los conocimientos transmitidos”. Para 
Rojo, “la formación y la mejora conti-
nua de los corredores de seguros y de 
todo el sector asegurador se encuentra 
en el ADN de APROCOSE, por lo que 
siempre tratamos de que nuestras acti-
vidades cuenten con un nivel óptimo 
que responda a las expectativas y 
necesidades del sector”.

Escanea el código para visionar el 
vídeo
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ASC, GENERALI, FIATC, CIGNA Y DKV LAS CINCO ASEGURADORAS 
DE SALUD CON MEJOR VINCULACIÓN EMOCIONAL

El pasado 11 de junio en Madrid, EMO 
Insights International presentó los 
resultados de su 2º Estudio de Emocio-
nes en el Sector de Seguros. El primer 
estudio cuantitativo que ha medido las 
emociones que han sentido los clientes 
de grandes aseguradoras como Segur-
caixa Adeslas, Aegon, Allianz, Asisa, 
ASC, AXA, Caser, Cigna, DKV, Fiatc, 
Generali, IMQ, Mapfre y Sanitas, así 
como la Seguridad Social.
Elena Alfaro, CEO y partner de EMO 
Insights, fue la anfitriona del evento, 
introduciendo la metodología y los 
objetivos del estudio. “Quisimos eva-
luar la transformación emocional en 
un sector muy emocional en sí mismo, 
igual que hicimos con el sector ban-
cario el pasado abril”. El estudio se 
ha llevado a cabo a través de 2.575 
entrevistas online, con las que se ha 
evaluado la experiencia emocional 
vivida por los clientes de este sector en 
el último año; y siendo comparada con 
una muestra representativa de clien-
tes puros que solo utilizan la Sanidad 
Pública.
Gonzalo Martín – Vivaldi, COO & 
partner de EMO Insights, presentó 
los resultados del estudio y en sus 
palabras, “las tendencias que deben 
seguir las aseguradoras de salud para 
diferenciarse de su competencia”. La 
aseguradora con la mejor vinculación 
emocional del estudio ha sido la ase-
guradora catalana, ASC, encabeza el 
ranking emocional del sector (el 40% 
de sus clientes son fans, frente a un 
0% de “opponents”). Le sigue de cerca 

Generali y FIATC, con una vinculación 
emocional por encima de los 60 pun-
tos, según el índice EMO Index, el ter-
mómetro que mide las emociones en 
un intervalo de -100 a +100. Cigna 
y DKV son las siguientes en el ran-
king con 55,2 y 53 puntos, respectiva-
mente. En el caso de Cigna, un puesto 
muy bien logrado por su alto índice de 
fans (29%) frente a un reducido 1% de 
opponents entre sus clientes. Estas ase-
guradoras fueron las cinco ganadoras 
de los premios #EMOtionalFriendly 
Health Companies ’19, con un galar-
dón diseñado por la artista Verónica 
Mar.
En cuanto a datos del sector, se reveló 
que la emoción positiva más experi-
mentada por los usuarios de seguros 
de salud (independientemente de cuál 
sea su compañía) es la tranquilidad, 
presente en el 77,6% de los clientes. Le 
sigue de cerca el agradecimiento, expe-
rimentado por el 62,8% de los clientes 
y la alegría, presente en el 59,5% de 
los casos. La emoción positiva más 
difícil de generar, el orgullo, está pre-
sente en el 48,4% de los clientes. Sin 
embargo, las emociones negativas que 
más se generan son: la decepción, pre-
sente en el 23,2% de los clientes; la 
irritación, experimentada por el 22,4% 
de los usuarios; y entre las menos se 
generan está la impotencia en un 
19,9% de los casos y la inseguridad, 
presente en el 17,2% de los clientes. 
Frente a estos resultados, la oportu-
nidad de las aseguradoras de salud 
consiste en trabajar las emociones 

positivas, potenciando la tranquilidad 
y tratando de frenar la decepción, que 
es la emoción negativa con más peso, 
puntúa Gonzalo.
En cuanto a la comparativa del seguro 
privado frente a la Seguridad Social, 
destacan varios resultados. El primero, 
que la asistencia sanitaria pública 
genera mayor número de emociones 
positivas que negativas: destaca el 
agradecimiento en un 78%, la tranqui-
lidad en un 73%, el orgullo en un 61% 
y la alegría en un 55%. Sin embargo, 
las deficiencias que perciben sus clien-
tes duplican el número de emociones 
negativas generadas frente a los segu-
ros privados. El tercer punto clave para 
las aseguradoras es que las emocio-
nes negativas de la Seguridad Social 
no están relacionadas con la atención 
médica, sino con los servicios de orga-
nización de la salud (la labor que des-
empeñan las aseguradoras). De modo 
que estas deficiencias del sistema 
público son la razón de ser emocional 
de las aseguradoras de salud y, a su 
vez, la ventaja competitiva que deben 
trabajar.
Antes de sumergirnos en el Emotional 
Customer Journey de los clientes de las 
aseguradoras de salud, lo primero que 
llama la atención es la motivación que 
empuja los clientes elegir una u otra 
compañía aseguradora, el precio. La 
influencia del precio en esta decisión 
está directamente relacionada con la 
falta de diferenciación entre compa-
ñías y, por supuesto, la razón principal 
por la que cambian de aseguradora.
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PROFESIONALES, DE CERCA

Vicente Prades
Castelló de la Plana

¿Cómo influye en su visión del nego-
cio el hecho de haber empezado a 
trabajar en una entidad?
Realmente el hecho de haber empe-
zado la actividad como empleado de 
una aseguradora te proporciona una 
visión más amplia, ya que al conocer el 
funcionamiento interno de la compañía 
te ayuda a la hora de saber presentar 
tanto operaciones para seguros nuevos 
como para tramitar los siniestros. 
¿Cuáles son las ventajas de ejercer 
como corredor de seguros?
La principal es poder ofrecer la mejor 
opción al cliente para la contratación 
de la póliza con las mejores garantías y 
precio sin que haya obligaciones entre 
el mediador y la aseguradora, cosa que 
no se puede hacer si eres agente vincu-
lado, ya que solo puedes ofertar de una 
única compañía ciñéndose a sus garan-
tías y prima.
¿Sus clientes saben apreciar el aseso-
ramiento profesional de su empresa?
Hay de todo. Muchos saben apreciar el 
trabajo y saben entender los limites de 
lo contratado, pero como en todas par-
tes siempre hay quién no le gusta todo 
aquello que no es lo que él espera, sin 
atender a razones, y suele terminar la 
cosa mal.
¿Cómo se plantea Aseser la transfor-
mación digital?
Somos una correduría muy pequeña 
que funcionamos a través de clien-
tes de seguros particulares. No hemos 
implantado ninguna pagina web, noso-
tros mantenemos el trato directo con 

“HABER TRABAJADO EN UNA 
ASEGURADORA ME PROPORCIONA 
UNA VISIÓN MÁS AMPLIA”

el cliente incluso, somos mas de ir a su 
domicilio que hacerlo venir a nuestras 
instalaciones. Utilizamos los programas 
informáticos de las compañías y uno de 
gestión interna para control de pólizas 
siniestros y administración.
¿Cómo lleva el hecho de compartir 
empresa con otros socios?
Es como todos los negocios en general. 
Hay cosas buenas y malas, pero siem-
pre más buenas. El poder ver una situa-
ción desde otra perspectiva siempre te 
ayuda a la hora de tomar decisiones. 
¿Tenía algún precedente familiar en 
el sector asegurador?
No tengo ningún precedente dentro de 
mi familia. Es más, empecé en la acti-
vidad, como había comentado anterior-
mente, como empleado de compañía, 
pero hubo una época en la cual muchas 
de las compañías fueron liquidadas 
por falta de solvencia y fue cuando nos 
unimos varios profesionales creando la 
correduría y perdurando hasta hoy.
¿Se ha garantizado la sucesión en la 
próxima generación de su familia?
Desde hace unos años, por motivo de 
la jubilación de mi anterior socio, com-
parto la sociedad con mi hijo, el cual 
tiene el título de mediador de seguros, 
pero por motivos de preferencia, esta 
trabajando en la rama sanitaria y no 
tiene intención de continuar con la acti-
vidad el día que yo me jubile, motivo 
por el cual estoy pensando en fusio-
narme con otra correduría para que 
continúe dando el mismo trato que a 
día de hoy presto a mis clientes.

¿Qué motivos le llevó a colegiarse 
hace tan solo 12 años?
La jubilación de mi socio, ya que con 
que uno de la correduría lo hiciese era 
suficiente y el día que me quede con mi 
hijo me colegié yo.
¿Cuáles son los servicios colegiales 
que más emplea?
De todos los servicios que más utilizo 
son el de información general sobre 
temas administrativos, legislativos, car-
tas de condiciones, el departamento 
de atención al cliente o del defensor 
del asegurado para atender las quejas 
o reclamaciones y los cursos de forma-
ción.

“Muchos clientes 
saben apreciar 
el trabajo y 
saben entender 
los limites de lo 
contratado”
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Alejandro Montero
Valencia

Pese a que no cuenta con antece-
dentes familiares en el sector, su 
trayectoria profesional se inició muy 
pronto. ¿Cómo fue?
Con 15-16 años, hice el seguro para mi 
primera moto con un agente profesio-
nal. La gestión me hizo sentir rápida-
mente identificado con la profesión, lo 
tuve claro; ví futuro en ella.
Usted se define como “Asesor Finan-
ciero” por su formación y experien-
cia profesional. ¿Es la tendencia que 
debería seguir toda la mediación?
Más que una tendencia, yo diría que es 
una necesidad. El asesoramiento es la 
razón de ser de todo agente profesio-
nal y el elemento diferenciador para no 
perder clientes frente a nuestro princi-
pal competidor: la banca.
¿Cómo ayuda un agente, a través de 
su asesoramiento a los clientes?
Digo con orgullo que me encanta mi 
profesión, y que Agente de Seguros 
empieza con “A” mayúscula, que ade-
más extiendo y amplío con otra “A”... la 
del Asesoramiento. 
Conocemos a los clientes, personaliza-
mos de forma correcta sus soluciones y 
las modificamos continuamente aten-
diendo a su evolución. 
Sinceramente, no creo que haya mejor 
forma de ayudarles.
Trabaja en la agencia junto a su 
esposa. ¿Tener la familia cerca 
ayuda?
Soy un privilegiado, dado que mi socia, 
esposa y principal apoyo, la conocí 
en el sector y por aquel entonces, ya 
estaba considerada una gran profesio-
nal de reconocido prestigio. 

“AGENTE DE SEGUROS EMPIEZA 
CON “A “MAYÚSCULA, LA MISMA 
LETRA QUE ASESORAMIENTO”

Era agente de Banco Vitalicio y había 
iniciado su carrera con 22 años en un 
Plan de Carrera. 
Con sinceridad y verdadero orgullo, 
siempre digo que no es que tenerla 
cerca me sea de ayuda, es que ella es el 
verdadero Pulmón y Corazón de nues-
tra agencia y que nuestro éxito e increí-
ble trayectoria profesional, siempre ha 
estado basado y apoyada por la simbio-
sis perfecta entre nosotros. 
Gracias María, no sólo por estar siem-
pre ahí, sino por la forma en la que 
siempre estás. 
Generali organizó hace dos años un 
concurso a nivel mundial para pre-
miar la transformación digital de 
las agencias, en la que participaron 
82.000 agentes. Obtuvieron el tercer 
premio. ¿Cómo lo hicieron?
Debo reconocer y agradecer pública-
mente, el proyecto de transformación 
digital ofrecido por Generali y al cual 
nos sumamos, siendo crucial en la 
evolución de nuestra agencia. Con sus 
herramientas digitales y programas de 
gestión comercial, hemos alcanzado los 
objetivos de una forma rápida y de fácil 
cuantificación. 
Gracias a este programa, hemos dado 
un salto en procesos y transforma-
ción digital, eliminando el archivo 
físico, adaptando nuestros hábitos a 
las herramientas digitales y programas 
de gestión, mejorando el Rating de los 
clientes y apoyados en la movilidad y 
gestión fuera de las oficinas. 
El conjunto de mejora en procesos y 
hábitos, ratio pólizas, % de caída, cre-
cimiento, varios premios y distinciones 

en Generali por la calidad de nuestra 
cartera, nos llevaron a esa gran final 
en Roma, representando a España y 
logrando obtener ese magnífico tercer 
puesto a nivel mundial.
En contra de lo que se cree del poco 
uso de los servicios colegiales, su 
caso es paradigmático. ¿Qué usos 
hace y porqué recomendaría cole-
giarse?
Las píldoras formativas, consultas jurí-
dicas, nuestra querida LOPD, el P.E.M., 
mi póliza de RC, prácticas con la Uni, 
autentificaciones...
Añadiría, un coste de colegiación no 
elevado y además fácilmente amorti-
zable, el sentimiento de pertenencia y 
el Plus de Confianza que genera en mis 
clientes.

“Debo reconocer 
y agradecer 
públicamente, 
el proyecto de 
transformación 
digital ofrecido 
por parte de 
Generali”
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RUTAS POR LA COMUNITAT VALENCIANA

VISTAS A LA HISTORIA
Jalance es un municipio del interior 
valenciano con una topografía mon-
tañosa, en el que coinciden impor-
tantes unidades orográficas (la sierra 
del Boquerón, la muela de Cortes o la 
muela de Jalance entre otras). Monta-
ñas surcadas por los valles de los ríos 
Cautabán y Júcar. La variedad paisajís-
tica es enorme y en su entorno natural 
se esconden rincones de gran belleza 
como los Cañones del Júcar, la cueva 
de Don Juan o las piscinas naturales 
del Júcar.
La ruta por Jalance la iniciaremos por 
la Iglesia Parroquial, dedicada a San 
Miguel Arcángel y construida en 1736, 
sobre el solar de otra más antigua, 
momento en el que se le añade la torre 
campanario. La iglesia se encuentra en 
la parte más alta de la población, en la 
falda del Cerro del Castillo. La anterior 
iglesia resultó de la transformación, 
en 1535, de la mezquita de Xalans. 
Al comienzo de la Guerra Civil, en 
1936, fue incendiada y saqueada, y 
entre las pérdidas se encontraban los 

libros del archivo eclesiástico desde 
1623. El edificio es de estilo barroco, 
de una sola nave, con capillas entre 
contrafuertes y cubierta con bóveda 
de medio cañón. En el lado del evan-
gelio se alza la torre campanario con 
planta cuadrangular de un solo cuerpo 
estructural. Sobre la puerta adinte-
lada se encuentra una hornacina que 
alberga la imagen del titular. 
Al sur de la población y en lo alto de 
un pequeño cerro que rodea la calle 
Calvario, se encuentra la ermita de 
San Miguel. Fue construida en 1880. 
Se trata de un único edificio de planta 
cuadrada y con cornisa adornada 
por pináculos a los extremos. Posee 
una cúpula central de media naranja 
rematada por otra más pequeña que 
alberga la campana. Sobre la puerta se 
encuentra la fecha de construcción y 
el nombre de la ermita, y más arriba, 
en azulejos, la imagen de San Miguel. 
En la ermita y su entorno se han lle-
vado a cabo algunas obras de mejora 
y acondicionamiento. Las últimas de 

Jalance
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FICHA:
Localidad: Jalance

Comarca: Valle de Ayora-Cofren-
tes

Distancias: Castellón, 174 km. 
Valencia, 110 km. Alicante, 133 
km

Como llegar: A través de A3 
(salida Requena) tomando la 
N-330.

Qué visitar: Iglesia Parroquial de 
San Miguel Arcángel, ermita de 
San Miguel, castillo, cueva de 
San Juan

trascendencia fueron en 1991 con la 
sustitución de los pasos, y en 1993 
con la mejora de la subida con esca-
lones y muros. Cada 29 de septiembre 
se celebra San Miguel con un traslado 
del santo a la iglesia donde se realiza 
solemne misa. Al finalizar se repar-
ten los tradicionales rolletes de San 
Miguel y seguidamente romería hasta 
la ermita.
En la cima del cerro, a cuyos pies se 
encuentra la villa, se alza este casti-
llo de origen árabe, que tuvo relativa 
importancia en la época medieval por 
su situación fronteriza entre ríos. Hoy 
está arruinado, pero todavía se conser-
van bastantes lienzos de murallas, res-
tos de torreones y la base de la torre 
del homenaje. Las murallas fueron 
restauradas en el siglo XIX para dar 
cobijo a las gentes durante las guerras 
civiles entre carlistas y liberales. El 
castillo corona el cerro sobre el que a 
sus pies se extiende el casco urbano de 
Jalance. Su construcción se remonta al 
siglo XI, sobre las ruinas del poblado 
íbero, con el objetivo de proteger a los 
habitantes y la frontera del reino. La 
planta del castillo es irregular, com-
pletamente adaptada a la morfología 
del terreno. Todo el recinto estaba 
protegido por una potente muralla de 
casi 200 metros de longitud y defen-
dido por ocho torres semicirculares. 
Se diferencian dos partes: la celo-
quia, parte central y más elevada del 

castillo, y la albacara que, rodeando 
a esta primera, servía de refugio a la 
población. En el interior hay restos de 
tabiques realizados con yeso y cañas, 
estructuras que nada tienen que ver 
con el origen del castillo. Se trata de la 
última remodelación llevada a cabo en 
1835 con motivo de la primera guerra 
carlista. 
La Cueva de Don Juan es uno de los 
grandes atractivos de Jalance. Se trata 
de una cueva de especial interés geo-
lógico, situada a unos doce kilómetros 
de la localidad por pista asfaltada. El 
acceso se encuentra en buenas con-
diciones y perfectamente señalizado. 
En este trayecto se pasa por parajes 
atractivos y de singular belleza (loma 
del Picazo, loma de los Capellanes, los 
cañones del Júcar, el Campichuelo, 
etc.), rodeados por una masa boscosa 
formada principalmente por pinos 
carrascos, pero donde los madroños, 
con sus jugosos frutos, tienen una gran 
presencia.
La cueva se enclava en la margen 
derecha de un barranco afluente del 
río Júcar, zona de abrupto relieve y 
encajados cursos fluviales, que ofrecen 
al visitante unas vistas panorámicas 
en un entorno rodeado de naturaleza 
y belleza, vistas que se pueden obte-
ner desde cualquiera de los miradores 
acondicionados por la Agencia Valen-
ciana de Turismo que se encuentran 
de camino hacia la cueva.
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RECOMENDACIONES/DIRECTORIO

ADMINISTRADORES Y DIRECTIVOS. RESPONSABILIDAD Y SEGURO DE D&O

FICHA:
Título: Administradores y Directi-
vos. Responsabilidad y Seguros 
D&O

Autores: Gonzalo Iturmendi Mora-
les y José María Elguero Merino

Edita: AGERS

Año: 2019 

ISBN: 978-84-09-11695-9

Precio: 26 € (IVA y gastos de 
envío nacionales incluidos) a tra-
vés del correo administracion@
agers.es.

El libro “Administradores 
y Directivos. Responsa-
bilidad y Seguros D&O”, 
escrito por Gonzalo Itur-
mendi Morales y José María 
Elguero Merino y editado 
por AGERS, es un instru-
mento imprescindible para 
la puesta al día tanto en el 
régimen de la responsabi-
lidad civil de los adminis-
tradores y directivos de las 
sociedades de capital y su 
aseguramiento. Se trata de 
una de las cuestiones más 
actuales del derecho civil y 
mercantil, desde la aproba-
ción de la Ley de Socieda-
des Anónimas en 1989.
El progresivo endureci-
miento de sus responsabi-
lidades, las facilidades pro-
cesales para reclamar a los 
altos cargos por presuntas 

negligencias y el interés de 
la judicatura por el tema, 
hace que la responsabilidad 
civil de los D&O´s esté de 
permanente actualidad.
Las reformas del Código 
Penal, la aprobación de la 
Ley 1/2019 de Secretos 
Empresariales, las obli-
gaciones tributarias de la 
sociedad y la gestión social 
de la empresa en el más 
amplio sentido, acreditan 
su importancia.
Gonzalo Iturmendi es abo-
gado y director del Bufete
Iturmendi y Asociados, ade-
más de secretario general 
de AGERS. Por su parte, 
José María Elguero es sub-
director de Marsh, S.A. y 
Doctor de la Facultad de 
Derecho, de la Universidad 
Pontificia de Comillas.

DIRECTORIO
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TEMA DE PORTADA
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