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Despachos y salas de reuniones con
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conseguir unas condiciones mas
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en los expedientes de solicitud de
autorizacién administrativa de
corredores.

SEGUROS COLECTIVOS

Seguros de proteccion juridica, seguro
de salud y seguro de subsidio por
enfermedad y accidente. Seguro RC
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La mediacién pro-
fesional de seguros
tiene en el ramo de
Salud una valiosa
oportunidad de
ampliar su cifra
de negocio. No en
vano, desde los
colegios de Alicante
y Valencia se han
celebrado diferentes
ediciones del Curso
Experto +Salud
+Vida que han tenido como objetivo la
mejora de las capacidades de los mediado-
res en esos ambitos, dotandoles de herra-
mientas y conocimientos para posicionarnos
en un mercado cada vez mas complejo por
multiples razones, ya sean de indole norma-
tiva (no olvidemos la obligacién de forma-
cion que se nos exigira en la nueva Ley) o
puramente de dindmica de consumo. Ante
esto, los mediadores debemos estar prepa-
rados para brindar conocimientos y aseso-
ramiento personalizado a nuestros clientes,
aclardndoles todas sus dudas y ofreciendo,
como por otra parte hemos hecho siempre,
el producto que mds se ajuste a sus nece-
sidades concretas. Este conocimiento pro-
fundo sdlo lo podemos brindar los media-
dores de seguros desde la confianza y la
profesionalidad que nos otorga nuestra tra-
yectoria.

En este numero especial de Mediadores de
Seguros dedicado a la Salud podrdn encon-
trar muchas opiniones al respecto prove-
nientes de diferentes entidades asegurado-
ras, asi como un testimonio de excepcién:
el de la presidenta de UNESPA. Pilar Gonza-
lez de Frutos, que tras su ratificacion 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,
ademds de cuestiones como la situacién
actual del seguro o la posicién de la mujer
en el sector, algo de lo que la presidenta de

MONICA HERRERA

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

RETOS COMPARTIDOS,
OPORTUNIDADES COMUNES

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 funcién de nuestra posicion en el sec-
tor, cada vez mas notable. En este sentido,
debo transmitirles a través de estas paginas
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 reivindicacion de la figura del media-
dor de seguros, ya sea agente o corredor.
Con compaileros asi es mucho mas facil
lograr los objetivos trazados.

En este sentido, y particularizando en
Valencia, una de las cuestiones que desde
la junta de gobierno teniamos como prio-
ritarias es la reforma de nuestra sede cole-
gial con el fin de adaptarla a la legislacion
vigente y a la realidad que, a dia de hoy,
vivimos. El sector ha cambiado mucho en
los ultimos 30 afios y, con él, los diferen-
tes colegios, por lo que la renovacién de
las instalaciones era una obligacion que, el
préximo mes de octubre, se convertira en
realidad.

También quiero agradecer desde estas pagi-
nas la deferencia que para con esta publi-
cacion ha tenido Javier Barbera, presidente
del Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Lleida y también del CECAS.
Entendemos que, puesto que los tres cole-
gios de Alicante, Castellon y Valencia desa-
rrollamos afio tras afio el Curso Superior
de Seguros era necesario tanto conocer sus
impresiones como que nuestros colegiados
conocieran su figura. Su objetivo de seguir
ofreciendo formacién de calidad es compar-
tido y cuenta con nosotros en ese camino.
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Pilar Gonzalez de Frutos

e

El pasado mes de mayo
Pilar Gonzalez de Frutos
ratificé su continuidad
como presidente de
UNESPA, la patronal
del sector asegurador
(ver pag. 10). En esta
entrevista exclusiva
repasa la actualidad del
sector, particularmente
en lo que respecta al
ramo de Salud y al
papel de la mediacion
profesional.

“LAMEDIACION OCUPA UNA POSICION
NUCLEAR EN LA INDUSTRIA ASEGURADORA”

Desde 2003 esta al frente de
UNESPA. En estos cuatro mandatos,
y teniendo en cuenta todos los con-
dicionantes econdémicos y legales,
¢ha cambiado mucho el sector ase-
gurador espaifiol?

Echando la vista atrds 16 afios, 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 lineas de negocio en
estos tres largos lustros. En los afios
del boom econémico esto era previsi-
ble (2003-2007). Si la economia crece,
crece el seguro. Lo llamativo es que,
incluso durante la larga recesiéon que
vivié Espafia (2008-2014), hubo lineas
destacadas que continuaron ganando
terreno.

En No Vida también es importante

destacar otro fenémeno que, con el
paso del tiempo, es mas perceptible.
Cada vez es mas 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 indemnizacidn.
Las pdlizas de automévil, 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 cuales son
las coberturas mds habituales de los
grandes seguros No Vida. Este por-
tal se llama Tus coberturas (https://
Wwww.estamos-seguros.es/tranquili-
dad-es-sentirse-cubierto/) y forma
parte de Estamos Seguros, nuestra ini-
ciativa de educacién financiera.
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Como conclusién decir que, en el
ambito del seguro No Vida, las pro-
tecciones que contratan los espafioles
estdn muy en linea con las suscritas
por los ciudadanos de otros paises 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 pensién
publica en estos 16 afios. Se han per-
dido afios muy importantes por varias
razones. En primer lugar, porque
durante buena parte de esos 16 afios
hemos tenido crecimientos econdmi-
cos importantes, que podiamos 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



los ciudadanos a los que realmente
mas les afectan las cargas y la evolu-
cién del sistema, que son los mas jove-
nes, no suelen ocuparse del asunto.
Ademas, déjeme que le de algun dato.
Suponiendo que hace 16 afios hubié-
semos implantado un sistema de ads-
cripcion por defecto a programas de
previsién social complementaria en
el mundo de la empresa —es decir,
un sistema similar al britanico, de
obligatoriedad para el empresario y
voluntariedad para el trabajador—, se
puede estimar que a dia de hoy podria-
mos estar ya pagando algo mds de
7.000 millones de euros en prestacio-
nes. Esto es, estariamos en el camino
de enjugar el déficit de la Seguridad
Social mediante prestaciones de capi-
talizacién. Esto no ocurre hoy porque,
al contrario que en Reino Unido, no
hemos adoptado las medidas juridicas
necesarias para favorecer el ahorro en
el marco de las relaciones laborales.
Dicho esto, que hayamos dejado los
deberes para ultima hora no quiere
decir que no haya que hacerlos, sino
mas bien todo lo contrario. Hay que
ahorrar. Y empezar a ahorrar hoy
siempre serd mejor que dejarlo para
mafiana. Hay que empezar a ahorrar,
ademads, sin dejarse a nadie atrds, sin
resignarnos, como hasta ahora, a que
los que ahorren, los que se procuren
una jubilacién mejor, sean sélo las
rentas altas. No hay que perder mas
tiempo. Nos jugamos mucho. Nos juga-
mos el bienestar de la sociedad espa-
fiola y la prosperidad de este pais. Los
mayores tienen que disponer de capa-
cidad de consumo si queremos que
la demanda interna se mantenga y la
economia mantenga su capacidad de
crecimiento en el futuro.

¢La Salud es uno de los puntales
futuros del sector en nuestro pais?
El crecimiento de los seguros privados
de salud en estos afios 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 caracteristicas 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 habitacién individual en caso de hos-
pitalizacion, atencién personalizada,
amplio cuadro médico...

El seguro médico se distingue, asi-
mismo, por ser un producto que la

gente “utiliza”. Esto le otorga una for-
tisima sensacién de servicio entre sus
clientes. Esta sensacion 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 razén que impulsa la contra-
tacion de seguros de salud es su cre-
ciente aceptacién 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 mas valorados entre la
plantilla. Esto hace que los seguros
constituyan una herramienta de atrac-
cion y retencién de talento. Ademas,
contribuyen a reducir el absentismo
laboral.

Por ultimo, es importante tener en
cuenta que las atenciones que presta
la sanidad privada son atenciones que
se ahorra el sistema publico sanitario.
Quienes contratan un seguro de salud
hacen uso del mismo y, aunque pue-
den ir a la Sanidad Publica como cual-
quier contribuyente, van a menudo a la
privada y alivian asi la carga de trabajo
que tienen los centros publicos.

Hoy hay mds de 11 millones de asegu-
rados en Espafia que no consumen los
servicios sanitarios ptiblicos. El ahorro
de costes para la Administracién que
genera el seguro privado es, por lo
tanto, evidente.

Segun las cifras de UNESPA, ¢cudl es
el peso del ramo de salud en el total
del negocio asegurador en Espaiia?
El seguro de salud generd unos ingre-
sos por primas a cierre del pasado afio
de 8.360 millones de euros, tras anotar
un alza interanual del 5,8%. Dado que
la facturacién de los ramos de No Vida
ascendidé a 34.600 millones de euros,
su peso dentro de esta familia de pro-
ductos es del 24%. Su aportacién solo
es superada por el seguro del auto-
movil, un producto que, no hay que
olvidarlo, es de contratacién obligato-
ria para todos los vehiculos a motor.
El seguro de salud es, en contraste,
un producto de adquisicién volunta-
ria. Esto no impide que goce de una
gran popularidad. Hoy un 24,61% de
las familias espafolas tiene seguro de
salud.

En cuestiones como la salud o el

Sigue en la pdgina 8

“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
mas valorados entre
la plantilla”
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“Defendemos la
promocion del ahorro
para compensar

la pérdida de

poder adquisitivo

de las pensiones

que vaticinan
diversos 6rganos
internacionales de
prestigio”

Viene de la pdgina 7

ahorro via pensiones, el sector ase-
gurador tiene mucho que decir en el
futuro?

La opinion publica espafiola debe ser
consciente de que, ademads de los vai-
venes cotidianos que atraen nuestra
atencion en el dia a dia, hay un desafio
colectivo de fondo que se va a hacer
cada vez mds perceptible. Hablo del
envejecimiento demogréfico.

Espafia, como otros paises desarrolla-
dos, estd envejeciendo. Nacen pocos
nifios y las personas cada vez vivimos
mas. Estas dos dindmicas combinadas
provocan que la piramide de poblacion
ya no sea una piramide, como estu-
didbamos hace tiempo, y cada vez se
asemeje mas a un botijo, si me permi-
ten la comparacién. ¢Y esto como nos
afecta?

Este cambio demografico 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 ambito de la jubilacion, 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 &mbito de
la salud es importante recordar la posi-
bilidad de desarrollar e impulsar los
convenios de colaboracion publico pri-
vada. Este tipo de acuerdos permiten

8o

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 espafiola 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, esta
incorporado a la Constitucién Espa-
fiola actualmente en vigor. Ademas, es
muy positivo que exista porque aporta
cohesion 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 demogréfico invita ahora
a repensar este Estado de Bienestar.
¢Como? Corresponde a los represen-
tantes democraticamente elegidos por
los ciudadanos encauzar ese debate,
invitar a todas las partes interesadas a
participar en él con el animo de tomar
en consideracion todas las alternativas
posibles y, llegado el momento, adop-
tar las medidas necesarias para ase-
gurar la sostenibilidad del Estado de
Bienestar.

La posicién de la industria aseguradora
siempre ha sido muy clara y todos los
que nos han oido 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-
cién del ahorro para compensar la pér-
dida de poder adquisitivo de las pen-
siones que vaticinan diversos érganos
internacionales de prestigio (las pre-
visiones son de organismos ajenos al
seguro, insisto, no nuestras). Es desea-
ble que los jubilados espafoles tengan,
como tienen los holandeses o los bri-
tanicos, varias fuentes de ingresos: la
pension publica, la del trabajo y lo que
hayan ahorrado a titulo particular. De
esta forma fragmentan sus riesgos e
incrementan su poder adquisitivo. Pero
esto no se construye de la noche a la
mafiana. Exige pedagogia, promocién
de la cultura del ahorro y constancia
en las aportaciones.

En materia de salud, entre tanto,
defendemos la promocion de siste-
mas de colaboraciéon publico-privada
y recordamos que el seguro de salud
privado alivia la carga de trabajo de
los centros publicos, lo que seria justo
reconocer a través de medidas fiscales.
¢Qué papel debe jugar la mediacion
en la estrategia del negocio asegu-
rador?

La mediacién es nuclear en la indus-
tria aseguradora. Es parte del negocio
como operador del mercado y base en
las estructuras de comercializacién de
los seguros.

Las aseguradoras hace ya muchos
afios hicieron una clara apuesta por
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la mediacién, en sus distintas formas
y, por ello, las fuertes inversiones
que se han hecho en las redes propias
tanto en formaciéon 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, ademas, es
imprescindible el asesoramiento profe-
sional que la mediacidn puede otorgar.
¢Como 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 relacion construida a lo largo de
muchos afios y cuya base la conforman
el didlogo y el respeto profesional,
como no podia ser de otra forma.

En la entrega del Premio Forinvest,
que se le concedi6 el pasado mes de
marzo, subrayd que su pasion seguia
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 oposicién 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 pajaro 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. Ademas,
el seguro se encuentra entre los 10
0 12 sectores mejor retribuidos de la
economia afio tras afio, segtin el INE.
La composicién de la fuerza laboral
es casi paritaria. Si acaso, hay mas
mujeres que hombres en las plantillas
de las aseguradoras. Ademas, muchas
entidades ofrecen distintos beneficios
sociales a sus trabajadores (ie. previ-
sién social complementaria, medidas
de conciliacion, 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 antigliedad media de un trabaja-
dor de la industria aseguradora es de
13,5 aflos. Solo hay un sector que nos
supera: la Administracién Publica. Esta
claro que la gente estd a gusto aqui.

¢Como valora la concesion de este
premio por parte de Forinvest?
Recibir el Premio Forinvest fue todo
un honor. Personalmente, debo decir
que lo interpreté como algo mds que
un reconocimiento a mi trayectoria
profesional. Recibi este premio como
un reconocimiento a la industria a la
que represento desde hace tantos afios.
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 impresion se llevo de su visita
a Feria Valencia?

He estado en otras ocasiones en Forin-
vest, as{ que es un evento que conozco
bien. Me gustaria destacar que la
solera de esta cita esta 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 economia 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, ¢llego al sector asegura-
dor como una opcién laboral mas o
contaba con algin 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 llamo la atencion
sobre la posibilidad de desarrollar mi
carrera en el sector asegurador. Le hice
caso y aqui 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 organizacion como UNESPA?

El hecho de ser mujer es muy impor-
tante para mi, pero no para el trabajo
que realizo. Ademads, personalmente,
nunca he sentido distinto trato por esa
condicién. Dicho esto, si puede mi tra-
yectoria profesional servir de inspira-
cién 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 GONZALEZ DE FRUTOS
RENUEVA COMO PRESIDENTA

DE UNESPA

UNESPA celebr6 el pasado 28 de
mayo su Asamblea General Ordinaria
para renovar sus maximos 6rganos
de gobierno. El acto se celebré en

el Hotel Villa Magna de Madrid. A la
Asamblea concurria una candidatura
unica que fue ampliamente avalada
por los socios.

Pilar Gonzalez de Frutos (Navares de
Ayuso, Segovia. 1956) fue ratificada
como presidenta de UNESPA e inicia,
de esta forma, su quinto mandato.
Gonzélez de Frutos es licenciada en
Derecho por la Universidad Auté-
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 Compensacién 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 drea territorial
Iberia; D. Javier Mira Prieto-Moreno
(Madrid, 1969), director general del
GRUPO MUTUA MADRILENA; 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-
tion Ejecutiva del IESE. Se incorpord
a MAPFRE en 1988 donde ha ocu-
pado puestos de creciente responsabi-
lidad, como director de Operaciones
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de MAPFRE en Brasil, presidente de
MAPFRE COLOMBIA, director general
territorial en Catalufia o Director de
Servicios de Informacién del grupo,
entre otros. Actualmente es vicepresi-
dente tercero de MAPFRE S.A., vocal
de su consejo de administracion, y
CEO del Area Territorial Iberia.
Javier Mira es licenciado en Admi-
nistracién y Direccion de Empresas
por el CEU. Se incorpor6 al GRUPO
MUTUA MADRILENA en 1992.
Comenzo formando parte del equipo
de gestién y analisis 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 ocupd la
direccién general de MUTUA MADRI-
LENA, centrandose en 2008 en la
direccién general del Area Patrimo-
nial. Desde julio de 2015, ocupa el
puesto de director general de GRUPO
MUTUA MADRILENA. También es
presidente ejecutivo de SEGURCAIXA
ADESLAS.

Javier Valle es director general de
VIDACAIXA y miembro del consejo de
administracién de la entidad. Desde
principios de 2019 forma parte del
comité de direccion de CAIXABANK
como director ejecutivo de seguros.

Es licenciado y MBA en Direccion
de Empresas por ESADE y ha obte-
nido el titulo de Community of Euro-
pean Management School (CEMES)
en HEC de Paris (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 Espafa y director de inversiones
para Espafia y América Latina.

Los 6rganos de gobierno de UNESPA
cuentan con una elevada represen-
tatividad. En ellos estdan presentes
81 entidades de las 196 que forman
parte de la Asociacion. El Comité Eje-
cutivo agrupa a firmas que represen-
tan el 76% del negocio y en el Con-
sejo Directivo estd presente el 86% de
la facturacion. En ambos érganos hay
entidades que operan bajo distintas
férmulas juridicas (sociedades anoéni-
mas, mutuas y sucursales), canales de
distribucién (venta tradicional, ban-
coaseguradoras, venta directa y venta
multicanal), asi como en todos los
ramos y ambitos geograficos.
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LA DGSFP PUBLICA LOS NUEVOS MODELOS
DE DATOS PARA LAS DEC DE FONDOS DE
PENSIONES ADAPTADAS A EUROPA

La Direccion 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-
mentacion de las decs para fondos de
pensiones adaptadas a los modelos de
EIOPA/BCE.

Como consecuencia de la nueva infor-
macién exigida por EIOPA y el BCE
se hace necesario revisar y modificar
tanto la informacién a remitir a la
DGSFP como la tecnologia que hasta
ahora se utilizaba.

Las nuevas exigencias europeas se
amparan en la Decisién del Consejo de
Supervisores de EIOPA, de 14 de abril
de 2018, sobre el requerimiento de
informacion 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 informacién estadistica de los
fondos de pensiones.

Por otro lado, la DGSFP esta revisando
la Documentacién Estadistica Contable
con objeto de mejorar la informacién
recibida de las entidades a efectos de
supervision.

El objetivo de este espacio es presentar,

de forma actualizada, las estructuras
de modelos de datos y las cuestiones
suscitadas en el proceso y ejecucion de
la nueva aplicacion de captura desa-
rrollada al efecto de la remision de los
requerimientos de informacién perié-
dica.

Al objeto de dotarle de la flexibilidad
necesaria se pone a disposicién la
siguiente direccién de correo electro-
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 cardcter
general, no se va a dar respuesta indi-
vidualizada a cada uno de los correos
enviado, sino que las contestaciones se
iran recopilando en el documento de
preguntas y respuestas que se nutrird
de las dudas y cuestiones planteadas.
Estos modelos se aplicaran a la infor-
macién correspondiente a tercer tri-
mestre de 2019 y la anual de 2019.

Se adelantaran, convenientemente
y de forma progresiva, las fechas de
recepcion de la DEC para poder cum-
plir con el calendario exigido a nivel
europeo.

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

Fundacién Inade puso en conocimiento de la Autoridad Europea de Seguros y Pen-
siones de Jubilacién (EIOPA) el tercer volumen de Cuadernos de la Catedra en el que
se hace una comparativa del contrato de seguros en Espafia y Portugal. La entidad
se mostré muy interesada en la publicacién y el presidente de la misma, Gabriel Ber-
nardino, afirmé que, “al igual que Fundacién Inade, apoyamos la necesidad de un
mayor nivel de armonizacién de los derechos y obligaciones para promover un mejor
funcionamiento del mercado interior, asi como una mayor convergencia en materia de
supervision”.

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 esta sujeta a las leyes
contractuales nacionales. Esto es costoso y, en consecuencia, puede dificultar que las
aseguradoras ofrezcan sus productos a nivel transfronterizo. Esta situacién 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 publicacion de la “Catedra Funda-
cién Inade-UDC: La gestién del riesgo y el seguro”, pero mostrando lo que ocurre en el
caso concreto de la peninsula ibérica.
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Javier Barbera

Javier Barberd, 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 maximo respon-
sable del CECAS?

Queremos ser el referente de la media-
cién sectorial y llevar la mediacién
a la transformacion digital. Ademas,
queremos consolidar todo el trabajo
realizado desde el CECAS para seguir
siendo el motor que facilite a agentes y
corredores su integraciéon en el entorno
analogico pero sobretodo digital, man-
teniendo su posicién respecto a clientes
y aseguradoras.

¢Como puede contribuir el CECAS
en la reivindicacién y profesionaliza-
cién del colectivo de mediadores de
seguro?

No perder nuestra filosofia de siempre.
Queremos ofrecer formacion 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
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sobre gestidn global de la empresa.
¢Cudles son los principales retos a
los que se enfrenta el Centro de Estu-
dios?

Nos enfrentamos a la revisién y adapa-
tacion de todos los contenidos actuales,
asi como ampliar los mismo a las nece-
sidades de nuestro sector y de la legis-
lacion vigente en cada momento. Ade-
mas, 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
metodologia o los contenidos proxi-
mamente?

Los contenidos se adaptan continua-
mente, en ocasiones por necesidades
legales, y otras porque el mercado esta-
blece cambios necesarios. Y la metodo-
logia se adapta con la nueva plataforma
que hemos desarrollado con Everis.

En este sentido, ¢la transformacion
digital obliga a adaptar los conteni-
dos del curso?

La transformacién digital no es un fin
en si mismo, es la aceptacién de un
modelo que transforma los negocios de
los mediadores y, por lo tanto, la for-
macién que se imparte.

¢Qué balance realiza de la implanta-
cion de la nueva plataforma digital
para llevar a cabo la parte online del
curso?

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

Es muy temprano para hacer una valo-
racion 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 afios. Lo que esté claro es
que queremos ser el mejor socio tecno-
l6gico del momento tanto a nivel nacio-
nal como internacional.

Hablemos de cifras. {Cuantos cole-
gios van a impartir el Curso Superior
de Seguros durante 2019-2020?

La media de los dltimos afios nos sittia
en torno a los 30 Colegios y es de espe-
rar que este proximo afio se cumpla
también esta cifra.

¢Cuantos alumnos pasaron por el
Curso durante el dltimo ejercicio?
Nos movemos en torno a los 450
alumnos. Ha sido un afio complicado,
porque se esperaba una nueva ley de
distribucién que estableciera nuevos
requisitos formativos.

Es una parte cualitativamente muy
importante en todo el ambito de la
formacién de Cecas, pero cuantitati-
vamente supone menos del diez por
ciento del alumnado.

No ha sido asi, y aprovecho la ocasién
para decir que lejos de lo que algunos
puedan pensar basdndose en criterios
como el numero de horas, etc, los cam-
bios normativos endurecerdn las exi-
gencias a quienes quieran incorporarse
a la profesion.

MEDIADORES DE SEGUROS 13
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PILDORA FORMATIV.
Y TALLER PRACTICO
PARA LOS
COLEGIADOS DE
ALICANTE SOBRE LA
RC

rY
Bl g COMUNIDAD VALENCIANA

CURSO SUPERIOR DE SEGUROS

SEMIPRESENCIAL “GRUPO A" Y
de octubre de 2019 a junio de 2020

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante llevé 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 logré captar la
atencion de todos los presentes desde
el primer minuto.

Mariano Hernanz, vicepresidente y
responsable de formacién del Colegio,
inici6 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
formacién de alta calidad a los cole-
giados, habiendo creado el Centro de
Alto Rendimiento de Formacién Ase-
guradora.

Los colegiados que conocian la Res-

DE MEDIADORES DE SEGUROS

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 “maés
que positivamente” la celebracion de
estas jornadas formativas que, ademas
son gratuitas para los colegiados. Una
jornada en la que primaron los ejerci-
cios précticos y la resolucion de dudas
y casos que el profesional se puede
encontrar en su dia a dia.

Una jornada enmarcada dentro de la
celebracién 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 formacién de calidad y
la profesionalizacién del sector.

CONSEJO DE COLEGIOS PROFESIONALES

“GRUPO B”

LUGAR, INFORMACION Y MATRICULA

COLEGID PR&EIDH!L DE MEDIADORES ~ COLEGIO PROFESIONAL DE MEDIADORES ~ COLEGIO PROFESIONAL DE MEDIADORES

DE smmuuﬂm

_ Ricre-
0 965.212.158"
alicante@mediaseguros.es
iﬁm&dmm;umg;

DE SEGUROS-DE CASTELLON
Capuchinos, 14, entlo.
12004 CASTELLON
Teléfono 964.220.387
csc@mediadorescastellon.com
www.mediadorescastellon.com

DE SEGUROS DE VALENCIA
Micer Masch, 27, entlo.
46010 VALENCIA = ="
Teléfono 963.600.769
colegio@valenciaseguros.com
www.valenciaseguros.com
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EL COLEGIO DE VALENCIA LLEVA A
GANDIA'Y ONTINYENT UN CURSO SOBRE
ATENCION TELEFONICA 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
celebré el pasado 7 de mayo en Gan-
dia un curso dedicado a la calidad en
la atencidn telefénica al cliente.
Desde el Colegio se realiza un balance
muy positivo de este curso, ya que
concité 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-
sultoria, 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
“comunicandonos por el teléfono”,
que ensefié a los mediadores asisten-

tes a escuchar y resolver las consultas
de sus clientes, con una metodolo-
gia muy prdctica. El segundo bloque
estuvo dedicado a la resolucién de
conflictos, aportando argumentos
para la mediacion con el cliente en la
negociacién.

Ontinyent

Ademas, el Colegio de Valencia tam-
bién desplazé a Ontinyent esta activi-
dad, que se enmarca en los objetivos
del Colegio por mejorar la formacién
de sus profesionales e incrementar
el rendimiento y crecimiento que
requiere este sector. Una jornada que
destacé por ser una sesion muy prac-
tica, en la que se impartieron técnicas
que aumentan el valor afladido de la
profesion mediante un aprendizaje
innovador y una capacidad de adap-
tacidon a las necesidades de los cole-
giados.

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 interesantisima jornada de
Autos acercando ademas la labor que realiza el colegio a
profesionales por toda la provincia dentro de los actos del
75 aniversario. En la misma se debati6 sobre los nuevos
retos de la movilidad y su repercusién en los productos
aseguradores, patines eléctricos, coches auténomos, bicis
eléctricas, motos que pagas solo por el uso y los proble-
mas derivados de la falta de regulacién sobre estas nue-
vas modalidades de transporte.

Participaron en la jornada el director general de Union
Alcoyana, Enrique Jorge Rico, Vicente Rico, director de
planificacién y expansion de la entidad, y Carlos Mirén,
director comercial. Por parte de Mutua de Levante vinie-
ron Francisco Belda, director técnico y financiero. Por
parte de Arag vinieron Juan Duefias, director territorial
Este y Esther Ruiz, responsable de zona. Patrocinadores
todos ellos del 75 aniversario del Colegio y de esta jor-
nada formativa. Modero el acto Antonio Serna, tesorero,
y Esther Ponsoda, vocal de la comisién de jornadas téc-
nicas. También participaron el presidente, el vicepresi-
dente, y varios miembros de la Junta de Gobierno como
Florentino Pastor, Salvador Galan, Araceli Valls o Felipe
Garrido.
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Cualquier persona en su
dia a dia, casi de manera
inconsciente, genera
cierta cantidad de datos e
informacion, dejando un
constante rastro el cual es
aprovechado.

ELBIG DATAY EL
SECTOR SEGUROS

Alfredo Barber

Abogado de Beneyto Abogados

Esta situaciéon ha aumentado de
manera exponencial estas dltimas
décadas por los imparables avances
tecnoldgicos.

Si realizamos un fugaz recorrido por la
historia reciente observamos: que hace
medio siglo existia gran dificultad de
gestionar los volumenes de creciente
informacién (censo de poblaciones y
ciudades, directorios de bibliotecas
publicas, etc.); que a finales de los
afios 80, con la introduccién de los
ordenadores personales y su utiliza-
cién en masa, se increment6 la posi-
bilidad almacenamiento efectivo de
la informacién generada; y que en la
actualidad, la gran multitud de senso-
res (como camaras, cajeros automati-
cos, sensores climatoldgicos, 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 informacién y
datos que generamos.

Segun Forbes “el Big Data es una colec-
cién de datos de fuentes tradicionales
y digitales dentro y fuera de su organi-
zacion, que representa una fuente para
el descubrimiento y el andlisis”. Esta
herramienta de informacion, de gran
volumen y alta velocidad, permite a
las empresas (especialmente a aque-
llas que tienen mejores medios y
técnicas de andlisis de gran cantidad
de informacion) identificar patrones
o modelos para conseguir a clientes
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(o retener a los mejores y mas ido-
neos), expandirse a otros mercados
en condiciones de minimo riesgo y
costes, asi como individualizar y per-
sonalizar el trato con los clientes.
Por tanto, el uso de esta herramienta
de informacién aportard un gran valor
a la empresa e indudablemente, la que
mejor utilice y se adapte a ella, obten-
dréd una gran ventaja competitiva para
el futuro.

En comparaciéon con otros sectores
empresariales podriamos decir que el
sector asegurador parte de una posi-
cién mas ventajosa; debido a que lleva
en su esencia la ciencia actuarial, el
uso de informacién masiva y la utiliza-
cién de sistemas de estadistica (valo-
rar los riesgos y su probabilidad de
ocurrencia, pronosticar resultados de
pérdidas y los costes de su comercia-
lizacion).

En consecuencia, utilizando el anéalisis
de Big Data, las entidades asegurado-
ras pueden aplicar modelos predic-
tivos eficaces con los que maximizar
las ventas y reducir costes, ademas
de buscar la méxima satisfaccién del
cliente.

El adecuado analisis estadistico de la
informacion recopilada resultard de
gran utilidad para las entidades asegu-
radoras, pudiendo anticiparse a even-
tuales sucesos: identificar y clasificar a
los clientes més propensos a impagos,
identificar a clientes con mayor posibi-
lidad de abandono, construir perfiles
de riesgo para predecir fraude en soli-



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 maximo
la relacién con este. Algunas compa-
fifas, principalmente en los ramos de
automovil y salud, estan empezando
a sacar provecho de la utilizacién de
tecnologia portatil (p.ej. relojes o pul-
seras de actividad diaria), la cual ade-
mas 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-
fifas aseguradoras, cada vez con mas
frecuencia, personalizan la prima mas
alla de lo que viene siendo tradicional,
evaluando de forma conjunta la longe-
vidad del cliente con la prediccién del
numero de servicios médicos que haya
demandado, en funcién de sus caracte-
risticas personales y de su historial de
uso de los servicios médicos registrado.
Por tanto se podran fijar precios mas
competitivos en las coberturas privadas
de salud en personas mayores, usando
el principio de la diversificacion.

Sin embargo no podemos pasar por
alto que la accesibilidad, almacenaje
y el tratamiento de la informacién
relativa a personas privadas debe ser
filtrado por un marco de legalidad
eficaz, que proteja a las personas de
las que se tiene la informacién; inci-
diendo que en el sector de seguros es

especialmente sensible el caso de la
informacion respecto de la salud de
los asegurados.

Como bien conocen, a finales del afio
pasado entrdé en vigor la nueva Ley
Organica 3/2018, de 5 de diciem-
bre, de Proteccion de Datos y de
garantia de los derechos digitales.
Esta normativa define con categoria
especial los datos relacionados con la
salud (art. 9) y exige expresamente
la adopcién 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). Ademas, su Dis-
posicién Transitoria decimoséptima,
resalta la proteccion de esos datos de
conformidad con el Reglamento (UE)
2016/679 (art. 9.2) y otras Leyes de
ambito nacional.

De entre las novedades de esta reciente
LOPD cabe destacar que se excluye el
denominado “consentimiento tacito”,
debiendo mediar un consentimiento
expreso, libre, especifico, informado e
inequivoco del titular de la informa-
cion (art. 6 de la citada en relacién
con los arts. 6 y 7 del Reglamento
europeo) y simultaneamente se endu-
rece el anterior régimen sancionador
(incrementando considerablemente
las sanciones econdmicas), tipificando
como muy grave la utilizacién de los
datos sin contar con el consentimiento
del afectado o su utilizacién para una
finalidad diferente a la inicial (art. 72

aptdo. by d).

Del mismo modo se endurece la san-
cién y se tipifica como muy grave
el incumplimiento de la obligacion
de bloqueo de datos cuando se haya
ejercido el derecho de rectificacion o
supresion (art. 72 aptdo. n).

También se sanciona con mayor pena-
lizacién cuando se vulnera el deber de
confidencialidad (art. 72 aptdo. i en
relacion al art. 5 y al art. 5.1 aptdo.
f del Reglamento de la UE). E igual-
mente se acentua la sanciéon 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-
cion, derecho de supresion (o derecho
al olvido), derecho de limitacion de
tratamiento, derecho de portabilidad y
derecho de oposicién (art. 72 aptdo. h
en relacién 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 compaiiias aseguradoras sino
que también es una clara oportuni-
dad para crear valor para el cliente;
el cual debe conocer que sus datos e
informacidon personal estan protegi-
dos por un marco legal, cuyas reglas
se iran adaptando a los progresos y
avances tecnoldgicos, introducién-
dose nuevos elementos de defensa
para mejorar su capacidad de deci-
sion y control sobre los datos perso-
nales que confian 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 aprobé 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 seflalé Mdnica Herrera. Las
obras culminaran tras las vacaciones
estivales financiadas, segun la secre-
tario Eva Bayarri, con los recursos
propios del Colegio, sin necesidad de
endeudar la institucién.

La presidenta argumento la necesidad
de la reforma en la gran actividad que
estd experimentando el Colegio, que
plantea un gran espacio diafano pane-
lable que se empleard como salén de
actos y aulas de formacién alternati-
vamente, en funcién de las necesida-
des de cada momento. Una reforma
que dejara el Colegio “como un espa-
cio moderno y adaptado a las nece-
sidades actuales de la institucién”.
Herrera agradecié 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
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posterior se aprobaron también por
unanimidad las cuentas de 2018,
expuestas por el asesor del Colegio,
Juan José Alegre, y cerradas un afio
mas 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
Martinez, tesorero del Colegio, expuso
el presupuesto de 2019 caracteriza-
dos por “la cautela y la moderacion”,
y que estan en linea con los ejercicios
anteriores. El presupuesto también
fue aprobado por unanimidad.

Modnica Herrera, presidenta del Cole-
gio mostré su satisfaccién por el
resultado del ejercicio 2018, con una
gestién que calificé de “ética, transpa-
rente y operativa”. También se felicitd
por la aprobacién de la reforma de la
sede colegial. Destaco la notable pre-
sencia del Colegio a nivel nacional,
gracias a las acciones en prensa y en
redes sociales. También mencion¢ la
firma de hasta 24 protocolos de cola-
boracién con entidades aseguradoras
y empresas proveedoras del sector.
El Congreso Nacional de Agentes y
Corredores que Valencia acogerd en

El Colegio
Profesional de
Mediadores de
Seguros de Valencia
se prepara para

el futuro con la
aprobacion de la
reforma de su sede,
que se ejecutara
durante el verano de
2019.

2020 es otro de los grandes objetivos
de la legislatura, segtin 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. Angel Gémez, de la comisién
de Agentes, expuso tareas como el
observatorio de agentes, talleres for-
mativos y tripticos y videos publicita-
rios para fomentar la colegiacion 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 protagonizé la intervencién de
Phillipe Marugdn y César Barrdn,
en representacion de la comisién
de Corredores, como el servicio de
mediacién y conciliacién o el servi-
cio de comunicaciones certificadas o
el de compliance penal. José Maria
Cebrian, de la comision Técnica,
anuncid que en las préximas semanas
se presentara la nueva APP colegial, y
desde la comisién de Formacién Ale-
jandro Fuster destaco el trabajo en la
organizacién de acciones formativas
como el curso +Salud +Vida, el CSS,
etc.



APROBADQS POR UNANIMIDAD LOS PRESUPUESTOS
PARA EL EJERCICIO 2019 DEL COLEGIO DE ALICANTE

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Alicante aumentard los
servicios a los colegiados manteniendo
el cardcter formativo y profesional de
sus actividades en este afio sin aumen-
tar las cuotas a los colegiados. La
Asamblea General Ordinaria aprobo
por unanimidad los presupuestos de
2019 que consolidan la labor de la
actual junta de gobierno del Colegio.

El presidente Eusebio Climent valoré
muy positivamente el crecimiento
del Colegio en este ultimo afio y la
gran respuesta que estan teniendo las
actividades formativas que se estan
poniendo en marcha. Para Climent

el Colegio de Alicante “es hoy una
referencia formativa en el sector y los
numeros de la memoria presentada asf
lo atestiguan”. Més actividades y més
personas que se apuntan a ellas mejo-
rando la profesionalidad de su trabajo.
Por otro lado el presidente del Colegio
destaco la importancia de contar con
unos presupuestos en el 2019, afio 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 ddndose a cono-
cer por toda la provincia acercando
las jornadas formativas a poblaciones,

CASTELLON DESTACA EN SU ASAMBLEA
EL AUMENTO DE LA OFERTA FORMATIVA

El Colegio Profesional de Mediado-
res de Seguros de Castellon cele-
bré el pasado 18 de abril su Asam-
blea General Ordinaria, en la que
se aprobaron tanto el acta anterior
como las cuentas del afio 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 informé de lo acon-
tecido en el Consejo General, que
culmind en nuevas elecciones y la
formacién de un nuevo Consejo.
También informd sobre la evolu-
cion del Consejo autondémico “que
ahora trabaja como una pifia”,

tal como sefialé Fabregat. Por su
parte, Jestis Reddn, vicepresidente
del Colegio y responsable de for-
macion, analizé las acciones for-
mativas realizadas de las que el
curso superior es la mas destacada.
En cuanto al resto de formacion
Redédn sefiald la desigual asistencia
a las acciones programadas, “aun
tratdndose de cursos de maxima
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 autondmico.

como Dénia, Torrevieja o Benidorm”.
Segun 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 gestién desta-
cando la importancia de estar al ser-
vicio de los colegiados con un trabajo
cercano con el objetivo primordial de
facilitar el dia a dia de los colegiados
y fomentar el orgullo de pertenencia a
un colegio que cada dia va a mas. Al
cierre del afio 2018 el Colegio contaba
con 415 colegiados lo que nos conso-
lida como el cuarto colegio de toda
Espafa.
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Fernando Calvin

Director territorial Levante Baleares de AXA

“CREEMOS QUE ESTAMOS EN
SINTONIA PARA TRABAJAR POR LA
MEDIACION PROFESIONAL”

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

¢Coémo valora AXA la reno-
vacion del protocolo con el
Colegio?

La valoracién es de forma
muy positiva. AXA es una
compafiia con una fuerte
apuesta por la mediacion
profesional y nuestra forma
de entender el asesora-
miento y la proteccién es
comun. Creemos que esta-
mos en perfecta sintonia
para trabajar por la media-
cién profesional con la esta-
bilidad, competitividad y
servicio como ejes de desa-
rrollo.

¢Cuadl es el balance que
realizan de las relaciones
con el Colegio como inter-
locutor de la mediacion?
Muy positivo tanto por cali-
dad como por cantidad. Creo
que hemos sumado fuerzas
en trabajar por la mediacién
profesional y eso se nota en
la calidad de las relaciones
con la mediacién y en la con-
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fianza de sus clientes.

¢Ya tienen establecido un
calendario de actividades
formativas o de presenta-
ciones a realizar?

Si, trabajamos en un proceso
continuo de acciones en sin-
tonia con lo que hemos desa-
rrollado en los ultimos meses
si bien seguimos trabajando
en desarrollar acciones for-
mativas de interés comun
para la mediacién.

¢Qué posiciéon ocupa la
mediacion en la estrategia
comercial de AXA?

Toda, AXA es una compaiiia
“por y para la mediacion
profesional”, centrada en su
desarrollo, negocio y vin-
culacién. Nuestro presente
y nuestro futuro estd muy
unido. De hecho, nueve de
cada 10 euros que factura la
compaiifa 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
inversion.
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DKV REFUERZA SU OFERTA PARA PYMES, UNA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO QUE NO PUEDES
DESAPROVECHAR

D<€V Salud

DKV ha afiadido mejoras en su cam-
pafia de seguros médicos para para
Pymes, esto supone una gran oportu-
nidad de negocio, aprovecha la oca-
sién, la campaiia es valida para toda
Espafia y a través de todos los canales
de comercializacién.

Este es un buen momento para hablar
con tus contactos y recordarles que
DKV es la compaififa aseguradora de
salud ideal para las empresas, que
cuenta con una cartera de productos
especifica y segmentada, focalizada en
satisfacer las necesidades de los clien-
tes dependiendo de sus caracteristicas.
Para una Pyme, sus empleados son los
mas importante, por eso es fundamen-
tal motivarlos ddandoles lo que nece-
sitan para cuidar de su salud y de su
bienestar y, DKV ofrece toda la flexibi-
lidad para tu se la puedas ofrecer a tus
clientes.

Por ejemplo, para el sector de Pymes
entre 16 y 25 asegurados, la compa-
fifa ofrece ventajas como: pdlizas sin
carencia, los empleados podran disfru-
tar de todos los servicios y coberturas
desde el primer dia (excepto parto, con
una carencia de seis meses); asistencia
sanitaria en accidentes laborales, esco-
lares y de trafico; sin listas de espera,
lo que reduce el absentismo laboral,;
indemnizacién diaria por hospitaliza-
cién de 80 euros/dia hasta 2.400 euros
por asegurado y afio a partir del tercer
dia (cuando no es a cargo de la com-
pafifa); compromiso de no anulacién
de la poliza por parte de DKV, a partir
del tercer afio; pdliza dental incluida; y

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

asistencia mundial en viaje en caso de
urgencia hasta 180 dias.

Este es solo un ejemplo de lo que la
compailia ofrece, en este caso a las
Pymes de entre 16 y 25 asegurados,
pero DKV dispone de mas 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 reduccion del absentismo laboral
y en una mejora de la competitividad.
A todas estas ventajas hay que afia-

dir que, para la empresa, resulta més
beneficioso contratar una pdliza 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 esta revolucionando el
cuidado de la salud digital y transfor-
mando la asistencia tradicional, este
es un motivo mds 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 Mas, los clientes
de DKV accederan a todos los servicios
de salud digital que ofrece la compa-
fifa. Entre ellos la app Digital Doctor
que ofrece asistencia médica durante
las 24 horas, con chequeador de sinto-
mas y posibilidad de realizar videocon-
sultas; Quiero cuidarme, que permite
conocer el indice 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 mas, las razo-
nes que la convierten en la compafiia
lider en cuidar la salud de los euro-
peos.
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D4V Salud

Sin periDdDS

i¥ mdas descuentos *Excepto parto (8 meses)
hasta 2022!

DKV PYMES
De 3 a 15 asegurados

Tantas opciones de
seguro como empleados
puedas tener

Sabernos lo importante gue son para tus clientes sus empleados:
darles lo que necesitan para motivarles y que adquieran un mayor
compromiso. En DKV les ayudamos a conseguirlo.
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Luis Ballester

El seguro de salud no para de crecer
en Espaiia ¢SegurCaixa Adeslas lleva
aflos como lider en salud, se esta
consiguiendo mantener el liderazgo?
SegurCaixa Adeslas ocupa el primer
puesto en el mercado de seguros de
salud en Espafia con una cuota por
volumen de primas del 31,5% del
mercado al cierre de 2018, segun
ICEA. La compafifa ha vuelto a crecer
por encima del mercado en el ramo
de salud, del que somos lideres, muy
por delante de nuestros competidores.
En la Comunidad Valenciana, Ades-
las también es lider del mercado, con
una participacion del 33%, lo que ha
supuesto un incremento del 5,6% con
respecto al ejercicio anterior.

El ramo atrae cada vez a mas compa-
fifas, la competencia va en aumento.
¢Qué puede ofrecer SCA para dife-
renciarse en este contexto?
SegurCaixa Adeslas lidera desde hace
afios el ramo de seguros de salud.
La compafiia 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 cercania y el
dinamismo son nuestros valores cor-
porativos y en ellos basamos nues-
tra actividad. Nuestra experiencia y
la orientacién al cliente nos ayudan a
mejorar nuestra oferta y nuestros ser-
vicios.

¢Como han mejorado su oferta? ¢Se
puede ser innovador en un nego-
cio tan “tradicional” como el de los
seguros de salud?
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Adeslas ha sido pionera en muchas
ocasiones. Fuimos la primera asegu-
radora en crear el seguro dental, por
ejemplo. El afio pasado creamos el pri-
mer producto del mercado especifico
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 mas de 55
afios que se preocupan por su salud.
Nuestra orientacién 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-
ximacién 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 ambicidn es que los clien-
tes particulares también dispongan de
este servicio préximamente. Tenemos,
ademas, una novedosa e innovadora
propuesta de valor para todos los clien-
tes de Asistencia Sanitaria y Dental que
quieran proteger su ambito personal y
también profesional, gracias a nuestro
Plan Mas Proteccidn, que ofrece una
interesante oferta de descuentos por
fidelizacion a los clientes de salud que
contraten otros productos como hogar,
auto, accidentes, mascotas, decesos,
etc.

¢La mediacion es el canal mds ade-
cuado para comercializar seguros de
salud?

Los llamados canales tradicionales son
una de las apuestas de SegurCaixa

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

Adeslas. Lo han sido siempre. Nuestra
red de Asesores exclusivos supera los
1.400 agentes, colaboramos con mas
de 1.700 corredores y superamos el
millar de agentes externos. Nuestra
relacién con los colegios de mediado-
res es fluida y recurrente desde hace
afios. Los expertos en la comercializa-
cion 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 solucién.

Algunas aseguradoras de salud estan
trabajando en ofrecer servicios mas
digitales y/o innovaciones tecnolé-
gicas ¢qué ofrece Adeslas a sus ase-
gurados?

En nuestra compafiia abordamos la
tecnologia como facilitadora de un
nuevo modelo de relacién con nuestros
clientes y proveedores que nos permite
ofrecer servicios integrados, accesibles
y de valor afiadido. Actualmente esta-
mos trabajando en la tarjeta virtual, la
citacion on line, ya disponible en nues-
tros centros médicos Adeslas Salud y
Adeslas Dental, o la digitalizacion del
proceso de autorizaciones, que permite
a los clientes gestionar las autorizacio-
nes mediante el Smartphone o hacerlo
directamente desde los terminales de
prescripciéon 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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“LA FIGURA DEL MEDIADOR ES BASICA POR LA CALIDAD Y
LA PROFESIONALIDAD EN EL SERVICIO ANTE EL CLIENTE”

Javier E. GOmez-Ferrer
Sapina

¢Qué novedades ha introducido
ASISA en sus productos de Salud
recientemente?

ASISA mantiene su cartera de produc-
tos en permanente renovacion, 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 afio hemos ampliado nues-
tras coberturas con nuevas protesis
y nuevas técnicas especiales de trata-
miento, como el ldser quirtirgico para
mas patologias o la rehabilitacién oftal-
moldgica. Ademds, hemos ampliado las
autorizaciones automaticas, simplifi-
cando los tramites a los asegurados.
¢La gama de productos de ASISA
ofrece una atencion 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-

cemos seguros de cobertura completa,
dentales, de reembolso, hospitalizacion
o especializados en empresas, tanto
grandes compafiias como pymes. Ade-
mas, adaptamos nuestra oferta a cada
cliente concreto, tanto en coberturas
como formas de pago, etc. El futuro del
seguro de salud es la personalizacién
total para adaptarnos a las necesidades
de cada cliente.

Qué posicion ocupa ASISA en el
mercado de los seguros de Salud en
Espaiia?

ASISA es la tercera aseguradora de
salud por volumen de primas, con una
cuota de mercado del 14%. En los ulti-
mos afos hemos crecido por encima
del sector, lo que nos ha permitido
consolidar esa posicion de referencia.
Ademas, ASISA dispone de la red asis-
tencial mas amplia propiedad de una
aseguradora, liderada por el Grupo
Hospitalario HLA e integrada por 15
hospitales, 35 centros médicos y, en
total, casi 75 clinicas especializadas en
tratamientos dentales, oftalmolégicos,
de reproduccién asistida, etc. Esta red
nos permite colocar a nuestros ase-
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gurados en el centro de todo cuanto
hacemos y ofrecerles una atencién
de la maxima calidad que persigue la
excelencia.

¢Y en el caso de la Comunidad
Valenciana, ¢cudl es la situacion 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 mas de un 7%. Ademas,
somos lideres muy destacados en Ali-
cante. Por lo tanto, nuestra presencia
en la Comunidad Valenciana es muy
importante y se estd consolidando en
los ultimos afios, 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 clinica HLA Vistahermosa
(Alicante) y el policlinico HLA San
Carlos (Denia), cinco clinicas dentales,
una docena de clinicas oftalmolégicas
y una Unidad de Reproduccién. Este
dispositivo propio nos diferencia y nos
permite garantizar una calidad asisten-
cial éptima.

¢Qué supone la mediacion para la
estrategia comercial de ASISA?

La mediacién tiene cada vez mas peso
como canal de comercializacion 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
bésica por la profesionalidad y calidad
en el servicio ante el cliente. En este
sentido, el mediador es, sin duda, el
mejor prescriptor de la compaiiia 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 ultimos
afios 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
especificos para este canal.
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Cuidar de las personas
es mucho mas que cuidar
de su salud

En Asisa queremos cuidarte mas y mejor. Por eso, ademas
de salud, tenemos seguros dentales, vida y decesos,

DECESOS

Porque, pase lo que pase, en Asisa sabemos como cuidarte.
Por eso, ahora puedes ahorrar un 25%
en Salud y Dental en 2019.
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SALUS

SEGUROS DE SALUD

Mas de 60 anos a tu lado

SALUS Asistencia Sanitaria S.A. de Seguros es una compaiia de seguros de asistencia
sanitaria de ambito nacional, experta en el cuidado de la salud v con mas de 60 anos
de experiencia en el sector.

Nace con el objetivo de garantizar a sus asegurados una asistencia médica de excelencia,
con una atencion integral que contribuva en todo momento a mejorar su calidad de vida.

Confianza en la mediacion profesional

El largo recorrido y el firme compromiso en la calidad del servicio a nuestros asegurados
han afianzado a SALUS como aseguradora de salud, logrando que cada vez mas personas
confien en ella. Desde su fundacion, SALUS ha confiado en la mediacion profesional, lo
que ha potenciado su crecimiento y permitido mejorar cada vez mas sus prestaciones,

La calidad en los servicios prestados, el trato humano, la cercania y la responsabilidad,
son valores que distinguen a SALUS vy que aportan un modo de hacer a todas las personas
que forman parte de la entidad. SALUS, consciente del valor de un bien tan preciado como

es la salud, pone a disposicion de sus clientes las mejores opciones en prevencion y
tratamiento, adaptindose a sus necesidades.

www.salus-seguros.com « 902 111 112
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SEGUROS DE SALUD

“Confiamos en la

mediacion profesional’’

" Especialistas en seguros de salud

www.salus-seguros.com « 902 111 112
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EL SEGURO DE SALUD, CADA VEZ MAS EXTENDIDO

Un 25% de las familias espafiolas
tiene un seguro de salud. Esta es una
de las conclusiones del estudio “Esta-
mos seguros” referido al afio 2018 y
elaborado por UNESPA. Los hogares
que tienden a contratar mds estas
polizas son los de Baleares, Comuni-
dad de Madrid y Catalufia, y la ratio
llega hasta el 40% en Baleares. En el
lado opuesto figuran Castilla y Ledn,
Asturias y Navarra como las regiones
donde la contratacién del seguro de
salud es més 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 afio 2018, el
seguro privado de salud en Espafia
superd los 12 millones de asegu-
rados; concretamente, se sittio en
12.073.360. De esta cifra, 10.268.012
se correspondian 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 pdliza,
sea a través de cuadros médicos cerra-
dos, sea mediante reembolso de los
gastos causados en la libre eleccion de
médico, o sea con una combinacién
de ambos. El resto de asegurados se
correspondié con el llamado ramo de
enfermedad o de subsidios, por el cual
se indemniza con cantidades, normal-
mente diarias, al asegurado cuando
esta enfermo, necesita ser hospitali-
zado o una situacién parecida.

Asimismo, se debe anotar que, aunque
no se suman al resto de asegurados
porque la gran mayoria son repetidos
(tienen ambos seguros), el asegura-
miento privado de salud atiende la
salud bucodental de casi 5 millones de
esparfioles, a través de polizas especifi-
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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 poblacién espafiola dispone de
seguro de salud. Este porcentaje, sin
embargo, incluye a los asegurados de
subsidios que, propiamente, no deben
compararse con la poblacién total,
dado que el seguro de enfermedad no
es una figura de aseguramiento que
comunmente sea demandado por toda
la poblacioén, ni siquiera toda la pobla-
cién ocupada, sino que se trata de un
producto solicitado sélo 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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MONICA HERRERA ASUME LA PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE
COLEGIOS PROFESIONALES DE MEDIADORES DE SEGUROS DE

LA COMUNIDAD VALENCIANA
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El Consejo de Colegios Profesionales
de Mediadores de Seguros de la Comu-
nidad Valenciana formalizé el pasado
mes de mayo el relevo en su presiden-
cia, asumiendo el testigo de Antonio
Fabregat, presidente del Colegio de
Castellén, su homodloga en el Colegio
de Valencia, Moénica Herrera.

El relevo, contemplado en los estatu-
tos del consejo, se produjo en una reu-
nién del pleno del consejo celebrada en
Valencia el pasado 9 de mayo. Junto
con este nombramiento se ratifico la
composicién del resto de la junta, con
Fabregat y Eusebio Climent, presidente
del Colegio de Alicante, como vicepre-

Mayo-Junio
VALENCIA

Z]

ZURICH

—

sidentes. Eva Bayarri, del Colegio de
Valencia, sigue como secretario del con-
sejo, y Antonio Serna, del Colegio de
Alicante, contintia como tesorero. Las
vocalias son ocupadas por Jorge Beni-
tez (Valencia) Jesus Redén (Castellon)
y Francisco J. Martinez (Valencia).

Ademas, tras la ratificacion de la nueva
junta directiva del Consejo General se
han incluido en sus areas de trabajo
diferentes miembros de los Colegios de
la Comunidad Valenciana. Asf. Angel
Gémez, del Colegio Valencia, y Fer-
nando Solsona de Castellén, asumen
la nueva vocalia de Agentes, mientras
que la de Corredores la asume Monica

Z]

ZURICH

Ademas de la nueva junta
del Consejo autonémico,
intergantes de los
Colegios valencianos

se han sumado a las
comisiones de trabajo del
Consejo General.

Herrera. La vocalia de Marco Juridico y
Practicas de Mercado es para Philippe
Marugan, del Colegio Valencia, mien-
tras que la de Formacién / CECAS sera
responsabilidad de Jests Redon, del
Colegio de Castellon.

La vocalia de Comunicacién e Inno-
vacién y Tecnologia sera ocupada por
Inma Fabregat, del Colegio de Caste-
l1én, y por César Barrdn, del Colegio de
Valencia, mientras que Eusebio Climent
serd responsable de la de Digitalizacion
/ EIAC. Finalmente, el Comité Asesor
de Presidencia estard compuesto por
los presidentes Eusebio Climent y Anto-
nio Fabregat.

MEDIADORES DE SEGUROS * 31
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EXITO DE LA JORNADA SOBRE GESTION DE LESIONES
CORPORALES DEL COLEGIO DE VALENCIA

Alrededor de un centenar de profesio-
nales llenaron el pasado 8 de abril el
salén de actos del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia para asistir a la jornada sobre
gestion de lesiones corporales orga-
nizado por la comision de Corredo-
res de la institucién. Para la ocasién
se convocd a un completo panel de
expertos tanto de entidades asegu-
radoras como de empresas provee-
doras del sector, que ofrecieron una
visién de 360 grados sobre la cues-
tion, profundizando en el funciona-
miento trasversal y multidisciplinar
de los distintos servicios del colegio,
asi como el valor afiadido que ofre-
cen los proveedores de servicios a los
colegiados.

Philippe Marugdan presentd la jor-
nada, subrayando que “esta jornada,
que ya se anuncié en el II Encuentro
de Corredores, pretende ofrecer la vis
practica de cédmo los servicios cole-
giales son apuestas de valor tangibles
que el Colegio pone a disposicion de
sus colegiados y que pretenden anti-
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ciparse a las necesidades que agen-
tes, corredores y clientes demandan
fruto de la evolucion del mercado y la
legislacion cambiante”.

A continuacién Juan Duefas, director
de la Territorial Zona Este de Arag, y
Marta Duefias, abogada de la entidad,
ofrecieron una visién juridica en la
reclamacion extrajudicial y judicial de
dafios personales y materiales desde
la reforma del Cédigo Penal. Ademas
expusieron los diferentes productos
de Defensa y Reclamacién Juridica a
disposicion de los asegurados.

Sergio Villar, director general de Risk
Consulting, aporté la vision desde la
valoracion pericial incidiendo en la
necesidad de una adecuada recons-
truccién del siniestro para la correcta
determinacién del nexo causal en
siniestros de tréfico.

El punto de vista médico fue abor-
dado por Antonio Puerto, director
gerente de la clinica Fisiomes, y por
Pedro Guillén, doctor especialista en
Medicina del Trabajo y Valoracion del
Dafio Corporal. Ambos profundizaron

en el valor del dafio corporal y en la
aplicacién del nuevo baremo de lesio-
nes. Fisiomes ademds 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 atencién y
rehabilitacion del lesionado, también
confecciona informes biomecdnicos
para la reclamacién de las mismas.
Por ultimo César Barrén, de la comi-
sién de Corredores del Colegio hablé
desde su experiencia como mediador
sobre el asesoramiento en la reclama-
cién extrajudicial y judicial de lesio-
nes y dafios materiales.

Como conclusién Barrén y Marugan
sefialan que “si logramos unir estas
visiones dentro de un informe preli-
minar de lesiones quizas consegui-
remos acortar la reclamacién 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 minimo”.
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PlusUltra Seguridad

Seguras que se comparte

Construyendo tu futuro

desde ahora

Ahorros y jubilacion

El dia de manana querras disfrutar de tuvida al maximeo,
pero, parda hacerlo, debes contar desde hoy con una ayuda
que te permifa maximizar fus beneficios, de modo que
puedas mantener tu nivel de bienestar en el futuroo
cumplir los suefios y desarrollar los proyectos que
siempre dessaste.

www.plusulira.es
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VISITA DE DKV SEGUROS AL COLEGIO DE CASTELLON

El 2 de mayo una delegaciéon de DKV
Seguros visit6 el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Cas-
tellén. En nombre de la aseguradora
asistieron el director general Comer-
cial Pedro Orbe y el director de la
sucursal de Castellén Ifaki Ortiz,
mientras que el Colegio de Castellén
fue representado por su presidente,
Antonio Fabregat, vicepresidente,
Jesus Redon, el secretario Fernando

COLEGID
PROFESIONAL
DE MEDIADORES
DE SEGUROS
D CASTELLON

Solsona y los vocales Manuel Beltran
y Ximo Gil.

Segun Orbe, el objetivo de DKV para
con sus clientes es elaborar “produc-
tos que acomparfien al cliente hasta
su fallecimiento si este asi lo desea”,
manteniendo primas constantes que
permitan ser asumidas por los ase-
gurados. Tanto la entidad como el
Colegio coincidieron en sefialar que
la especializacion “es el mejor método

para el futuro para la mediacién”.
DKV, que siempre ha cuidado y poten-
ciado la red propia, apuesta en Caste-
116n por una nueva etapa de la mano
de Ifaki Ortiz que junto al equipo de
la sucursal de Castellon trabajaran
mas si cabe por los mediadores de la
provincia. En ese sentido preparan jor-
nadas formativas e informativas, cuya
primera entrega se celebrarana proxi-
mamente.

EL COLEGIO DE CASTELLON Y ZURICH RENUEVAN SU ACUERDO
DE COLABORACION POR UN NUEVO EJERCICIO

O,

e
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El dia 28 de marzo Zurich Seguros y el Colegio de Cas-
tellén renovaron su acuerdo de colaboracién.

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 Luis Marco, de la comision
deontoldgica del Colegio.

Segrelles ratificd el apoyo al canal de mediacion,
explica los ultimos cambios en la organizacion de
Zurich y anuncid la celebracién de nuevos actos for-
mativos en el Colegio. También sefialé su compromiso
en potenciar todo tipo de acciones en los que facilitar
la informacién sobre el colegio y sus actividades para
incentivar la colegiacién de sus agentes.
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EL COLEGIO DE ALICANTE SE DESPLAZA A TORREVIEJA PARA

o

CELEBRAR UNA JORNADA FORMATIVA SOBRE DECESOS

El club nautico de Torrevieja fue el
escenario perfecto de la primera de las
jornadas formativas que el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Alicante estd celebrando con motivo de
su 75 aniversario por toda la provincia.
Una jornada que ademas de contar con
expertos de reconocido prestigio para
compartir experiencias de los seguros
de Decesos sirvio para que los alli 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 dindmico en el que par-
ticiparon como ponentes Luis Medina,
Delegado Comercial Alicante, Murcia y
Albacete de Familiar Active, Angel Lépez
Responsable de formacién comercial y
retencion de Preventiva Seguros y Dulce
Molina Coordinadora zona Levante
de Meridiano Seguros.

La jornada la presento el presidente del

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

MUSEPAN FIRMA UN ACUERDO DE
COLABORACION CON EL COLEGIO DE
CASTELLON

Musepan, Mutualidad de Seguros de la Panaderia. y el Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Castellén han firmado un acuerdo de colabo-
racion por el que la entidad aseguradora apuesta por la formacién 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-
cién con el Colegio para la celebracion 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 destacd la importancia de este acuerdo reconociendo a
Musepan el esfuerzo realizado y su vocacion para defender y promocionar
la mediacion profesional y su desarrollo en la Comunidad Valenciana donde
Musepan tiene su mayor presencia.

Por su parte Andrea Ares quiso dejar constancia de la satisfaccion con que la
compaiia firmaba este compromiso garantizando que trabajaria en su desa-
rrollo para dar a conocer a la mediacién de la provincia de Castelldn, la cali-
dad y buen hacer de su compafia.
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PLUS ULTRA SEGUROS RENUEVA SU ACUERDO DE COLABORACION
CON EL COLEGIO DE CASTELLON

Dir. Comercial y Negocio
Internacional SOS

“NOS APOYAMOS EN LA
MEDIACION PARA TRAZAR
NUESTRA ESTRATEGIA

COMERCIAL”

¢Como 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
mediacion profesional, por tanto esta-
mos muy satisfechos con el protocolo
y convencidos que nuestro Director de
Zona Enrique Dalmau podra desarro-
llarlo.

¢Qué actividades van a desarrollar
en virtud de este protocolo?

Vamos a colaborar , basicamente, en
temas de formacién con el objetivo de
trasladar a la mediaciéon profesional
valenciana nuestra experiencia y know
how en el &mbito de la asistencia en
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Plus Ultra Seguros y el Colegio de
Mediadores de Seguros de Castellon
firmaron la renovacién de su convenio
de colaboracién destinado a fomentar y
poner en valor la figura de los profesio-
nales de la mediacién, asi como patro-
cinar distintas acciones y actos organi-
zados por el Colegio.

Las dos organizaciones afianzan asi
su relacion 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-
116n, Antonio Fabregat, asi como el
director territorial Levante Sur Corre-
dores de Plus Ultra Seguros, Julio
Pérez, y la directora de la sucursal
de Castellon de la compaiifa, Moénica
Gimeno, participaron en el acto de

viaje a personas y la defensa juridica.
¢Cual 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 lider en la asis-
tencia en viaje a personas, tanto en el
ambito de la colaboracién con otras
Entidades Aseguradoras como con la
mediacion.

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 dificiles para el asegurado.
¢Qué papel tiene la mediacion en su

firma del acuerdo, que se celebré en
la sala de juntas de las instalaciones
colegiales.

Los responsables de Plus Ultra Seguros
coincidieron en sefialar que el acuerdo
refleja el compromiso de la compaiiia
con los mediadores de Castellén. En
este sentido, Gimeno subrayd el apoyo
“incondicional” de la aseguradora,
mientras que Pérez recalcd que con
este convenio “Plus Ultra Seguros con-
solida, una vez mas, su compromiso
con la mediacién como canal priorita-
rio de distribucién”.

Por su parte, el presidente del Colegio
de Mediadores de Seguros de Caste-
116n agradecié a Plus Ultra Seguros
su incondicional respaldo que favo-
rece tanto a nuestros colegiados, como
para el desarrollo del sector.

estrategia de negocio?

Nosotros trabajamos exclusivamente
con mediadores y méas en concreto con
corredores de seguros. No tenemos un
canal de venta directo, ya que pensa-
mos que el asesoramiento previo a la
contratacion 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.

¢Como valoran el papel de los cole-
gios como interlocutores con los
mediadores?

Trabajamos con varios colegios profe-
sionales de todo el pais. Siempre nos
apoyamos en ellos para plantearnos
una estrategia comercial en una zona
determinada.
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Director Territorial de Levante de Caser

“EXISTE UNA COMUNICACION
MUY FLUIDA ENTRE CASER Y EL
COLEGIO DE VALENCIA”

1
e

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 Hernan-
dez, y la presidenta del
colegio, Monica Herrera,
ademas Manuel Hurtado,
de la comision técnica y
de Mercado del Colegio de
Valencia.

¢Cudl es el estado de las
relaciones entre Caser y el
Colegio de Valencia?
Excelente, como no puede
ser de otra forma. Existe una
comunicaciéon muy fluida
para cualquier cuestién que
queramos desarrollar.

¢Qué acciones formativas
o comerciales tienen pre-
visto desarrollar en virtud
de este acuerdo?
Coincidiendo con la inau-
guracion de las nuevas ins-
talaciones del Colegio el
préoximo otoflo, tenemos
prevista una presentacion de
nuestra campafa de Salud a
la Mediacidén, con especial
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foco en todas las innovacio-
nes que caracterizan a nues-
tra gama de productos de
Asistencia Sanitaria.

¢Qué papel cumple la
mediacion en la estrategia
comercial de la entidad?
La mediacién es uno de
los pilares fundamentales
de nuestro vigente Plan
Estratégico 2018-2022. En
esta linea se ha procedido
a crear la Direccion Terri-
torial Levante, con sede en
Valencia, que nos permitira
avanzar en nuestra calidad
de servicio y cercania a la
Mediacion 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 relacion
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.

RENOVACION
ACUERDO DE_
COLABORACIGN
PERYSER Y EL
COLEGIO DE
CASTELLON

La Empresa PERYSER 2014 S.L., Peritacio-
nes y Servicios de Automocién y el Cole-
gio de Mediadores de Seguros de Castellén
han acordado renovar su contrato de cola-
boracién.

Al acto de firma se ha celebrado el dia
11 de marzo en las instalaciones de la
sede colegial y ha sido protagonizado por
Antonio Fabregat, presidente del Colegio y
Diego Chesa, en representacién de Peryser.
Con este acuerdo, el Colegio y la empresa
contindan el camino iniciado el afio 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
automdovil donde se encargan de realizar
todos los tramites necesarios desde la reco-
gida del vehiculo hasta su entrega tras la
reparacién ofreciendo ademas una amplia
gama de vehiculos de cortesia que incluye
vehiculos comerciales, como en siniestros
de dafnos materiales en riesgos diversos en
general.

Ademads, cabe sefialar que Peryser ha
venido colaborando en los acontecimientos
mas relevantes organizados por el Colegio.
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OPINION

QUEMAR MUERDAGO PUEDE TRAER MALA SUERTE

Angel Somalo
Corredor de seguros

Convencida que el en peor de los casos
la creencia popular de quemar una
ramita de muérdago no tendria conse-
cuencias negativas, mi asegurada, un
afio mas, saco su rama de muérdago
dejada secar durante tiempo y la quemd
con la esperanza de encontrar suerte
y fortuna. El pasado 13 de diciembre
cogid su rama, entrd en el cuarto de
bafio y sobre el lavabo la prendié con
un mechero. La llama del mechero
en contacto con el muérdago seco lo
prendid de forma subita e inesperada
obligdndola a tirar la bola de fuego y
muérdago en el sitio que consideré més
protegido, la bafiera; ésta, fabricada en
resina, en contacto con la llama sufrié
una quemazon en parte de su superfi-
cie. El dafio, afortunadamente, no fue
a mas y la rama se consumio casi al ins-
tante.
Dimos parte a la aseguradora por la
garantia de incendio, acudid el perito
y esté concluyd que el siniestro estaba
excluido por - cito textualmente-:
“Entendemos que no se trata de un
hecho accidental, pues la accién de
prender la rama de muérdago fue pre-
meditada. Un siniestro se define como
un hecho subito, accidental e impre-
visto, y el presente caso opinamos que
no se cifle a esas caracteristicas, pues
consideramos que no fue accidental en
primer lugar y las consecuencias podian
ser previsibles al haberse cometido un
acto imprudente”
El tramitador, compartiendo la opinién
del perito, envid carta de rechazo alu-
diendo al informe pericial. Tras, en
dos ocasiones, solicitar la revision 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 pdliza considera siniestro como un
“hecho accidental, subito 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 esqui no tiene la conside-
racion de accidente porque esquia
voluntaria y conscientemente.

2. Poco hay que considerar sobre lo
“stibito” del suceso; el muérdago
seco prende en forma de “llama-
rada” — asi lo redacta el perito en su
informe-; el asegurado lo declaro
como que prende “répida 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, subito 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 garantizarian 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 definicién de siniestro.
No obstante, parece que los motivos
de la exclusién se basan en la volun-
tariedad de la accién y/o del resultado
dafioso, y a este respecto me refiero:
Hay que distinguir entre “imprudencia
(negligencia)” como una accién u omi-
sion realizada sin intencién ni voluntad
de causar un dafio y “dolo” como aque-
lla accién u omisién realizada volunta-
ria e intencionadamente para causar un
dafio.

Es importante saber diferenciar la

“accién/omisién” del “resultado”, y

saber ligar estos conceptos con la negli-

gencia y el dolo.

En la accién/omisién imprudente/negli-

gente se puede prever la consecuencia

-a mayor previsibilidad mayor culpa-,
pero nunca el objetivo de la misma es
resultado dafioso. En el dolo la accién/
omision es secundaria; es decir, lo
que persigo es el resultado dafoso.
En nuestro siniestro hubiera dado lo
mismo quemar muérdago o usar un
soplete (es indiferente) ya que lo per-
seguido hubiera sido quemar la bafiera.
La accidén/omisién pasa a un segundo
plano.

El art 19 de la LCS dice “el asegurador
estara obligado al pago de la prestacién
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 (dafio) se ha causado volun-
tariamente. No es este el caso de nues-
tra bafiera.

Los seguros de dafios garantizan los
dafnos 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-
tarian a dafios provocados por terceros
o por hechos fortuitos (la vivienda me
la quema el vecino o me la quema un
rayo). Cuantos 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 bafio (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 busqueda a veces “desmedida”
de la exclusiéon y un “enrocamiento”
sin atender a consideraciones han dado
como resultado un rechazo que deberia
haberse atendido.

Sin dnimo de molestar ni ofender creo
que se ha peritado y tramitado incorrec-
tamente.

Nota: La asegurada se equivocé pensando
que, en el peor de los casos, quemar
muérdago no tenia consecuencias nega-
tivas.
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JORNADA DE
DKV SOBRE EL
SEGURD DE
RENTA EN EL
COLEGIO DE
CASTELLON

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellén acogio este 22
de mayo una sesiéon de formacién de
DKV acerca del Seguro de Renta.

La sesién fue impartida por Merce-
des Giménez, responsable de Forma-
cion Comercial de la Territorial Ara-
gbn, Norte y Levante, quien comenzo
hablando sobre la situacién actual del
auténomo. En su opinién “es un mer-
cado recuperado, tenemos profesiones
nuevas y otras que estan por llegar, con
auténomos jovenes y freelancers al que
nadie se esta dirigiendo todavia”. En su
intervencion Giménez afiadié que “se
estdn produciendo cambios en las pres-
taciones del auténomo y estas personas
van a requerir algtn tipo de seguro”.

A continuacién, comenzé a detallar
las diferentes modalidades que ofrece
DKV al auténomo, desgranando a lo
largo de hora y media las coberturas
mas destacadas. Entre ellas, DKV Renta
Baremado, sobre la que Giménez hablo
de algunas profesiones, ademas de
ofrecer ejemplos en cuanto a patologias
y prestaciones; el seguro DKV Renta
Clasico, una poliza con indemnizacion
diaria hasta 18 meses, y la novedad de
DKV Renta Baremado con Complemen-
tos, que es una excelente combinacion
de las dos anteriores.

La jornada contd con la presencia de
Inaki Ortiz director de DKV en Caste-
1161 y con la asistencia de 22 mediado-
res.

ENRIQUE JORGE RICO, CONSEJERO DELEGADO DE UNION 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 afio 2002, Rico ha ocupado el cargo de director general
de Unidén Alcoyana Seguros. Tras la reciente jubilacién 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 Administracién para representar a Unidén Alcoyana en esta nueva
etapa profesional, tras mas de 20 afios vinculado directamente a la
direccién general de la compaiiia.

Enrique Jorge Rico es Licenciado en Derecho y en Ciencias Econdmicas
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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ARAG OFRECE UNAJORNADA
FORMATIVA SOBRE DIGITALIZACION
EN VALENCIA

La digitalizacién de las corredurias es
un proceso imparable que ayuda al
profesional a mejorar su productivi-
dad y la comercializacién de produc-
tos aseguradores. Esta es una de las
conclusiones de la jornada formativa
que ARAG ofrecié en el Colegio Pro-
fesional de Mediadores de Seguros de
Valencia el 25 de abril, y que conté
con la participacién de Carlos Albo,
economista, cofundador de Innova-
cién Aseguradora y CEO de Wenalyze;
Juan Duefas, director territorial de
ARAG y Christian Pefla, manager en
comunicacion online de ARAG.

Carlos Albo realizé una exposicion
abierta y participativa en la que advir-
tid que, mas alld de las herramien-
tas, lo importante es “cdmo usarlas y
tener las ganas y el espiritu de usar-
las durante mucho tiempo”. Con el
titulo “Insurtech y mediacién, alianza
necesaria. ¢Qué herramientas digita-
les puedo implementar y utilizar en
mi correduria?”, Albo comparé en su
ponencia la meta de la digitalizacién
con un maratén, “que requiere una
preparacion y, sobre todo, un cambio
a la manera de trabajar que hemos
empleado hasta ahora”. En su opinion,
“al cambio nos tenemos que adaptar,
porque la dindmica de las empresas
evoluciona de manera mucho mds
rapida que lo hacia antes, y el sector
asegurador no es una excepcién”. Por

su parte, Christian Pefia destac6 en
su intervenciéon, denominada “Tips
digitales para tu dia a dia”, algunas
de las herramientas clave para la
digitalizacién de las corredurias que
ofrece la entidad. Concretamente,
Pefia destac6 funcionalidades como
la firma digital, la personalizacién 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 Dueiias,
director territorial de ARAG, cerrd
la jornada canalizando toda la infor-
macién aportada por los dos ponen-
tes anteriores para sefialar cémo la
entidad puede ayudar a la mediacién
con el fin de captar nuevos clientes y
mejorar su negocio.

Asi, present6 la nueva landing page,
inicialmente para la venta de seguros
de asistencia en viaje a las personas,
que la entidad pone a disposicion de
sus mediadores. Invité a que contac-
ten con el equipo comercial de ARAG
para llevar a cabo su rapida instala-
cién y puesta en marcha. Una herra-
mienta que funciona “como una cafia
de pescar para aumentar las ventas,
las 24 horas del dia”. Dueilas deta-
116 los beneficios de este servicio, asi
como la ventaja que el cobro de las
polizas sea través de tarjeta de cré-
dito.

AXA
PRESENTA LAS
NOVEDADES Y
PRIORIDADES
PARA EL 20
CON MAXIMO
AFORO EN EL
COLEGIO DE
ALICANTE

“En el 2Q, la llave eres Tu”.
Bajo este lema, AXA reune
a sus agencias de Alicante y
provincia, en el Colegio de
Mediadores de Seguros de Ali-
cante, para el lanzamiento del
segundo cuatrimestre del afio,
con la asistencia de mas de 80
agencias.

En el evento se sigui6 refor-
zando el mensaje de la firme
apuesta de la compaiiia por la
mediacién profesional y se lan-
zaron las novedades previstas
para éste segundo cuatrimestre
del afio, con el claro objetivo
de seguir liderando el creci-
miento del sector asegurador a
nivel nacional.
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SEMINARIO SOBRE“LAS 5 TECNICAS INFALIBLESDELA
NEUROCIENCIA PARA LA VENTA DE SEGUROS™ EN CASTELLON

Josep Gendra ejerce como Responsable
de Formacién de Negocio en la Direc-
cién de Gestion del Talento en Reale
Seguros, donde desempeiié también el
cargo de Director Territorial.

El vicepresidente del Colegio y res-
ponsable de formacién Jestis Redén
en ausencia del presidente por fuerza
mayor, junto a Daniel Izquierdo res-
ponsable de Reale en Castellén 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
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asistieron mds de 40 personas que
tuvieron la oportunidad de profundizar
en conocimientos como la neurociencia
aplicada a las Técnicas de Venta, asi
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 comenzo6 indicando que si el
titulo del seminario es esperanzador,
debemos poner en practica sus reco-
mendaciones y asi sabremos si son efi-
caces. En su opinion “los mediadores
de seguros actuamos como multipro-

fesionales (Psicologos, Abogados, Inge-
nieros, Economistas, Contables, etc)”.
Para el ponente, “debemos unir el
deseo a la emocion y el conocimiento.
Hay que convertir a los clientes en
FANS; ¢{como? Afnadiendo valor”.

En su opinidén. “las formas tradicionales
de venta ya no sirven, hay que hacer
preguntas correctas para obtener res-
puestas adecuadas y ofrecer resultados
personalizados”.

Jesus Reddn clausurd la jornada anun-
ciando que, dado el interés suscitado,
“intentaremos disponer de Josep Gen-
dra para otros temas tan interesantes
como el de hoy”.

ASISAY EL COLEGIO DE FARMACEUTICOSDE
VALENCIA FIRMAN UN ACUERDO DE COLABORACION

ASISA y el Colegio Oficial de Farmacéuticos de Valencia (MICOF) han firmado
un acuerdo por el que los colegiados, empleados y sus familiares directos
podran acceder a las polizas de la aseguradora en condiciones especiales, lo
que les permitira 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. Gomez-Ferrer
Sapifia, y por el presidente del Colegio Oficial de Farmacéuticos de Valencia,
Jaime Giner Martinez, y contempla, entre otras ventajas, que quienes contra-
ten sus pdlizas antes de final de agosto podran 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 Barrén, de la
comisién de Corredores del Colegio de Valencia.
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EN MARCHA LA SEGUNDA EDICION DEL CURSO SUPERIOR IMPULSADO

POR APROCOSE CON EL APOYO DEL COLEGIO DE VALENCIA

APROCOSE impulsa por segundo afio
consecutivo la celebracién del Curso
Superior en Gestion de Riesgos y
Seguros por la Universidad CEU Car-
denal Herrera e impartido por AGERS,
que ademads ha disefiado los conteni-
dos. El curso también cuenta con la
colaboracién del Colegio Profesional
de Mediadores de Seguros de Valen-
cia.

El plazo de matriculacién de esta
segunda edicion se abrird en los proxi-
mos dias, pero como adelanto APRO-
COSE ha realizado un video 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 inversién
cuya rentabilidad es inmediata.

Segtin Martin Julidn Rojo, presidente
de APROCOSE, “el balance que hace-
mos de este curso es muy positivo, no
sélo por el numero de alumnos inscri-
tos en la primera edicién sino, sobre
todo, por el nivel de excelencia de
los conocimientos transmitidos”. Para
Rojo, “la formacion 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 6ptimo
que responda a las expectativas y
necesidades del sector”.

Escanea el cadigo para visionar el

video

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

Y 4

Los miembros de AEMES
pueden disfrutar desde
hoy de todas las ventajas
del acuerdo suscrito con la
empresa ADISS INFORMA-
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, definicién de mul-
tiples centros de trabajo y
departamentos, diferentes
calendarios y horarios, ges-
tién de vacaciones, control
del absentismo, bajas médi-
cas, gestiéon documental,
etcétera.

Gracias al acuerdo de cola-
boracién ADISS INFORMA-
TICA- AEMES, nuestro colec-
tivo se podrd beneficiar de
una oferta de precios inme-
jorable en la versién PRO.

ADESLAS APELAALA
RESPONSABILIDAD DE
EMPRESAS Y PACIENTES
PARA FORTALECER EL
SISTEMA SANITARIO

Adeslas celebrd en junio el 8° Foro de Seguros de
Salud con la asistencia de 350 profesionales de recur-
sos humanos y directores médicos de las principales
empresas espafiolas. Bajo el titulo La Oportunidad de
la Salud Digital, el Foro abordd los principales temas
relacionados con la transformacién tecnolégica del
sector.

Uno de los mayores retos es como aportar valor al
paciente en un momento de presién creciente sobre
los margenes. En esta situacion, la innovacién abre
oportunidades para que los ciudadanos asuman un
papel més consciente y responsable en el cuidado de
su Salud. Con la colaboracién de las empresas a cuyos
empleados atiende, Adeslas estd 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, sefialé en su intervencién 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.



ASC, GENERALI, FIATC; CIGNA Y DKV LAS CINCO ASEGURADORAS
DE SALUD CON MEJUR VINCULACIUN EMOCIONAL -

El pasado 11 de junio en Madrid, EMO
Insights International presentd los
resultados de su 2° 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, asi
como la Seguridad Social.

Elena Alfaro, CEO y partner de EMO
Insights, fue la anfitriona del evento,
introduciendo la metodologia y los
objetivos del estudio. “Quisimos eva-
luar la transformaciéon emocional en
un sector muy emocional en si 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 ultimo afio; y siendo comparada con
una muestra representativa de clien-
tes puros que solo utilizan la Sanidad
Publica.

Gonzalo Martin — Vivaldi, COO &
partner de EMO Insights, presentd
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 vinculacidon
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 vinculacion
emocional por encima de los 60 pun-
tos, segun el indice EMO Index, el ter-
mometro 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 indice 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-
dén disefiado por la artista Verdnica
Mar.

En cuanto a datos del sector, se reveld
que la emocion positiva mas experi-
mentada por los usuarios de seguros
de salud (independientemente de cuél
sea su compafiia) 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 alegria, presente en el 59,5% de
los casos. La emocion positiva mas
dificil de generar, el orgullo, estd pre-
sente en el 48,4% de los clientes. Sin
embargo, las emociones negativas que
mas se generan son: la decepcion, pre-
sente en el 23,2% de los clientes; la
irritacién, experimentada por el 22,4%
de los usuarios; y entre las menos se
generan esta 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 decepcién, que
es la emocién negativa con mds peso,
puntua Gonzalo.

En cuanto a la comparativa del seguro
privado frente a la Seguridad Social,
destacan varios resultados. El primero,
que la asistencia sanitaria publica
genera mayor nimero de emociones
positivas que negativas: destaca el
agradecimiento en un 78%, la tranqui-
lidad en un 73%, el orgullo en un 61%
y la alegria en un 55%. Sin embargo,
las deficiencias que perciben sus clien-
tes duplican el nimero 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 estdn relacionadas con la atencién
médica, sino con los servicios de orga-
nizacién de la salud (la labor que des-
empefian las aseguradoras). De modo
que estas deficiencias del sistema
publico son la razén 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 atencién es la motivacion que
empuja los clientes elegir una u otra
compafifa aseguradora, el precio. La
influencia del precio en esta decisién
estd directamente relacionada con la
falta de diferenciacién entre compa-
fifas y, por supuesto, la razén principal
por la que cambian de aseguradora.
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¢Como influye en su visiéon 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
vision mds amplia, ya que al conocer el
funcionamiento interno de la compaiiia
te ayuda a la hora de saber presentar
tanto operaciones para seguros nuevos
como para tramitar los siniestros.
¢Cuales son las ventajas de ejercer
como corredor de seguros?

La principal es poder ofrecer la mejor
opcion al cliente para la contratacion
de la pédliza con las mejores garantias 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
tnica compaiiia cifiéndose a sus garan-
tias 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 €l espera, sin
atender a razones, y suele terminar la
cosa mal.

¢Como se plantea Aseser la transfor-
macion digital?

Somos una correduria muy pequefia
que funcionamos a través de clien-
tes de seguros particulares. No hemos
implantado ninguna pagina web, noso-
tros mantenemos el trato directo con
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Vicente Prades

Castello de la Plana

“HABER TRABAJADO EN UNA
ASEGURADORA ME PROPGRCIONA
UNA VISION MAS AMPLIA”

el cliente incluso, somos mas de ir a su
domicilio que hacerlo venir a nuestras
instalaciones. Utilizamos los programas
informaticos de las compafiias y uno de
gestion interna para control de pdlizas
siniestros y administracion.

¢Como lleva el hecho de compartir
empresa con otros socios?

Es como todos los negocios en general.
Hay cosas buenas y malas, pero siem-
pre mds buenas. El poder ver una situa-
cién desde otra perspectiva siempre te
ayuda a la hora de tomar decisiones.
¢Tenia algun precedente familiar en
el sector asegurador?

No tengo ningun precedente dentro de
mi familia. Es mas, empecé en la acti-
vidad, como habia comentado anterior-
mente, como empleado de compaiiia,
pero hubo una época en la cual muchas
de las compaiifas fueron liquidadas
por falta de solvencia y fue cuando nos
unimos varios profesionales creando la
correduria y perdurando hasta hoy.
¢Se ha garantizado la sucesion en la
proxima generacion de su familia?
Desde hace unos afios, por motivo de
la jubilacién de mi anterior socio, com-
parto la sociedad con mi hijo, el cual
tiene el titulo de mediador de seguros,
pero por motivos de preferencia, esta
trabajando en la rama sanitaria y no
tiene intencién de continuar con la acti-
vidad el dia que yo me jubile, motivo
por el cual estoy pensando en fusio-
narme con otra correduria para que
continie dando el mismo trato que a
dia de hoy presto a mis clientes.

“Muchos clientes
saben apreciar

el trabajo y
saben entender
los limites de lo
contratado”

¢Qué motivos le llevd a colegiarse
hace tan solo 12 afios?

La jubilacién de mi socio, ya que con
que uno de la correduria lo hiciese era
suficiente y el dia que me quede con mi
hijo me colegié yo.

¢Cuales son los servicios colegiales
que mas emplea?

De todos los servicios que mas utilizo
son el de informacién general sobre
temas administrativos, legislativos, car-
tas de condiciones, el departamento
de atencioén al cliente o del defensor
del asegurado para atender las quejas
o reclamaciones y los cursos de forma-
cion.



Valencia

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

Pese a que no cuenta con antece-
dentes familiares en el sector, su
trayectoria profesional se inicié muy
pronto. ¢Como fue?

Con 15-16 afios, hice el seguro para mi
primera moto con un agente profesio-
nal. La gestion me hizo sentir rdpida-
mente identificado con la profesion, lo
tuve claro; vi futuro en ella.

Usted se define como “Asesor Finan-
ciero” por su formacion y experien-
cia profesional. ¢Es la tendencia que
deberia seguir toda la mediacion?
Mas que una tendencia, yo diria que es
una necesidad. El asesoramiento es la
razon de ser de todo agente profesio-
nal y el elemento diferenciador para no
perder clientes frente a nuestro princi-
pal competidor: la banca.

¢Como ayuda un agente, a través de
su asesoramiento a los clientes?
Digo con orgullo que me encanta mi
profesién, y que Agente de Seguros
empieza con “A” mayuscula, que ade-
mas extiendo y amplio 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 evolucion.

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 conoci
en el sector y por aquel entonces, ya
estaba considerada una gran profesio-
nal de reconocido prestigio.

Era agente de Banco Vitalicio y habia
iniciado su carrera con 22 afios 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 Pulmon y Corazon de nues-
tra agencia y que nuestro éxito e increi-
ble trayectoria profesional, siempre ha
estado basado y apoyada por la simbio-
sis perfecta entre nosotros.

Gracias Maria, no sélo por estar siem-
pre ahi, sino por la forma en la que
siempre estds.

Generali organizé hace dos afios un
concurso a nivel mundial para pre-
miar la transformacidén digital de
las agencias, en la que participaron
82.000 agentes. Obtuvieron el tercer
premio. ¢Como lo hicieron?

Debo reconocer y agradecer ptblica-
mente, el proyecto de transformacién
digital ofrecido por Generali y al cual
nos sumamos, siendo crucial en la
evolucion de nuestra agencia. Con sus
herramientas digitales y programas de
gestion comercial, hemos alcanzado los
objetivos de una forma rapida y de fécil
cuantificacion.

Gracias a este programa, hemos dado
un salto en procesos y transforma-
ciéon digital, eliminando el archivo
fisico, adaptando nuestros habitos a
las herramientas digitales y programas
de gestion, mejorando el Rating de los
clientes y apoyados en la movilidad y
gestion fuera de las oficinas.

El conjunto de mejora en procesos y
habitos, ratio polizas, % de caida, cre-
cimiento, varios premios y distinciones

en Generali por la calidad de nuestra
cartera, nos llevaron a esa gran final
en Roma, representando a Espafia y
logrando obtener ese magnifico tercer
puesto a nivel mundial.

En contra de lo que se cree del poco
uso de los servicios colegiales, su
caso es paradigmatico. ¢Qué usos
hace y porqué recomendaria cole-
giarse?

Las pildoras formativas, consultas juri-
dicas, nuestra querida LOPD, el P.E.M.,
mi poliza de RC, précticas con la Uni,
autentificaciones...

Afiadiria, un coste de colegiacién no
elevado y ademads facilmente amorti-
zable, el sentimiento de pertenencia y
el Plus de Confianza que genera en mis
clientes.
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VISTAS A LA HISTORIA

Jalance es un municipio del interior
valenciano con una topografia mon-
taflosa, en el que coinciden impor-
tantes unidades orograficas (la sierra
del Boquerodn, la muela de Cortes o la
muela de Jalance entre otras). Monta-
fias surcadas por los valles de los rios
Cautaban y Jucar. La variedad paisajis-
tica es enorme y en su entorno natural
se esconden rincones de gran belleza
como los Cafones del Jucar, la cueva
de Don Juan o las piscinas naturales
del Jucar.

La ruta por Jalance la iniciaremos por
la Iglesia Parroquial, dedicada a San
Miguel Arcéngel y construida en 1736,
sobre el solar de otra mds antigua,
momento en el que se le anade la torre
campanario. La iglesia se encuentra en
la parte mas alta de la poblacidn, en la
falda del Cerro del Castillo. La anterior
iglesia resulté de la transformacidn,
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 eclesidstico desde
1623. El edificio es de estilo barroco,
de una sola nave, con capillas entre
contrafuertes y cubierta con bdoveda
de medio canoén. 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 poblacién y en lo alto de
un pequefio cerro que rodea la calle
Calvario, se encuentra la ermita de
San Miguel. Fue construida en 1880.
Se trata de un unico edificio de planta
cuadrada y con cornisa adornada
por pinaculos a los extremos. Posee
una cupula central de media naranja
rematada por otra mds pequefia que
alberga la campana. Sobre la puerta se
encuentra la fecha de construccion y
el nombre de la ermita, y més 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 ultimas de



trascendencia fueron en 1991 con la
sustitucién 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 romeria hasta
la ermita.

En la cima del cerro, a cuyos pies se
encuentra la villa, se alza este casti-
llo de origen arabe, que tuvo relativa
importancia en la época medieval por
su situacion fronteriza entre rios. Hoy
esta arruinado, pero todavia 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 construccion se remonta al
siglo XI, sobre las ruinas del poblado
ibero, con el objetivo de proteger a los
habitantes y la frontera del reino. La
planta del castillo es irregular, com-
pletamente adaptada a la morfologia
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 més elevada del

castillo, y la albacara que, rodeando
a esta primera, servia de refugio a la
poblacion. En el interior hay restos de
tabiques realizados con yeso y cafias,
estructuras que nada tienen que ver
con el origen del castillo. Se trata de la
ultima remodelacién 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-
l6gico, situada a unos doce kilémetros
de la localidad por pista asfaltada. El
acceso se encuentra en buenas con-
diciones y perfectamente sefializado.
En este trayecto se pasa por parajes
atractivos y de singular belleza (loma
del Picazo, loma de los Capellanes, los
cafiones del Jucar, el Campichuelo,
etc.), rodeados por una masa boscosa
formada principalmente por pinos
carrascos, pero donde los madrofios,
con sus jugosos frutos, tienen una gran
presencia.

La cueva se enclava en la margen
derecha de un barranco afluente del
rio Jucar, zona de abrupto relieve y
encajados cursos fluviales, que ofrecen
al visitante unas vistas panoramicas
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.

Localidad: Jalance

Comarca: Valle de Ayora-Cofren-
tes

Distancias: Castellén, 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 Arcéangel, ermita de
San Miguel, castillo, cueva de
San Juan
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ADMINISTRADORES Y DIRECTIVOS. RESPONSABILIDAD Y SEGURO DE D&0

FICHA:

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

Autores: Gonzalo Iturmendi Mora-
les 'y José Maria Elguero Merino

Edita: AGERS
Afio: 2019
ISBN: 978-84-09-11695-9

Precio: 26 € (IVA y gastos de
envio 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 Maria
Elguero Merino y editado
por AGERS, es un instru-
mento imprescindible para
la puesta al dia 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 mds
actuales del derecho civil y
mercantil, desde la aproba-
cién de la Ley de Socieda-
des Andnimas en 1989.

El progresivo endureci-
miento de sus responsabi-
lidades, las facilidades pro-
cesales para reclamar a los
altos cargos por presuntas
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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 Cédigo
Penal, la aprobacién de la
Ley 1/2019 de Secretos
Empresariales, las obli-
gaciones tributarias de la
sociedad y la gestion social
de la empresa en el mas
amplio sentido, acreditan
su importancia.

Gonzalo Iturmendi es abo-
gado y director del Bufete
Iturmendi y Asociados, ade-
mads de secretario general
de AGERS. Por su parte,
José Maria 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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Responsabilidad y
Seguro de D&EO



Todo el cuidado de tu salud
en la palma de tu mano

Blua, el seguro medico digital:
videoconsultas, analitica a domicilio... Y mucho mas

ESTAMOS
0 CONECTADOS A Tl

Somos fans de la vida

PARTE DE Bupa

. 96 393 8629 X rsaiz@sanitas.es



DLV Salud

iNmr'.E[J,ﬂm[.’t!
Asumimos

iy preexiE‘tEﬂCiGE
K FF no gmvES*

i¥ odemas 10% adicional en 2019

mas descuentos hasta 2022) : : o B :
d Previa declaradcion de salud

DKV PYMES
De 16 a 25 asegurados

Tantas opciones de
seguro como empleados
puedas tener

Sobemos lo importante que son pora tus clientes sus empleados:
darles lo que necesitan para motivarles y que adquieran un mayor
compromiso. En DKV les ayudamos a canseguirlo.

Y mas descuentos para Pymes de mas de 25 asegurados




