
FEBRERO 2024  //  NO 181

Impulsando el cambio en positivo

“Vamos a  
beneficiarnos  
del know-how  
de nuestra  
matriz”
FLORENCE
CESMAT
DIRECTORA GENERAL   
DE ASEFA

ENTREVISTA
Fernando Calvin 
DIRECTOR DE NEGOCIO  
PRESENCIAL DE SANTALUCÍA

REPORTAJE
■ � El Cliente Financiero
■ � Entrega de diplomas

IMPRESCINDIBLES
■  Pau Monserrat
■  Ángel del Amo



¿Qué podemos ofrecerte?

¿Por qué un seguro de salud con Aegon?

40
más de

años
creciendo 
juntos

Hemos sido elegidos como el mejor servicio de atención al cliente del año 
en seguros de salud por quinto año consecutivo.

Para más información contacta con nosotros en aegon.comunicacion@aegon.es

Presentes en toda España desde 1980. 

Más de tres millones de pólizas nos 

avalan como uno de los grupos 

aseguradores más sólidos del

mercado y con mayor potencial

de crecimiento.       

Con los últimos 
tratamientos 
y pruebas diagnósticas

Acceso a 50.000
médicos y 1.000
centros y hospitales

Acceso directo
a especialistas

Los mejores hospitales
y las máximas coberturas 
incluidas

Campañas
personalizadas 

Servicios digitales
para tus clientes 

Acompañamiento
comercial 

Director Territorial
 diazbustamante.fernando@aegon.es

Fernando Díaz
de Bustamante

Pedro Zabaleta
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@elenajandrade

A
DEL LADO DEL CLIENTE

ustedes los vemos del lado del cliente”. Son palabras que pronunció el director gene-
ral de Seguros en su intervención en la VI edición de Madrid Seguro y que a los 
mediadores no nos pueden definir mejor. Y son importantes porque así lo reconocen 
nuestras instituciones y así nos ven los demás agentes del Seguro. Ese valor es el que 
debemos conservar, potenciar y dar visibilidad con la máxima eficacia posible en las 
instituciones, en el sector y en la sociedad.

Los mediadores colegiados de Madrid no tenemos miedo al cambio. Al contrario, 
impulsamos el cambio de manera positiva, y con este sello queremos dejar huella 
en este año lleno de novedades que comienza. En las páginas interiores abordamos 
un tema relevante para nuestro colectivo: la Autoridad Administrativa Independiente 
de Defensa del Cliente Financiero.

Este organismo integrará los servicios de reclamaciones del Banco de España, la 
DGSFP y la CNMV, que dejarán de realizar sus funciones de resolución de quejas y 
reclamaciones por separado para aprovechar su experiencia y trayectoria dentro de 
una institución reforzada de protección del cliente financiero y de seguros.

Los mediadores consideramos conveniente que nuestros representantes tengan pre-
sencia en el consejo rector o en el comité consultivo de esta nueva autoridad.

Somos garantes del buen funcionamiento del seguro. Somos los intermediarios entre 
las aseguradoras y los clientes. Somos el eslabón que incorpora la seguridad, la trans-
parencia y la cercanía al resto de la cadena de valor del sector asegurador. Y lo más 
importante es que, en cuanto a reclamaciones, las registradas por la mediación son 
insignificantes. ¿La razón? Actuamos como asesores expertos en la elección de los pro-
ductos más adecuados para cubrir las necesidades del cliente. Además, realizamos 
una gestión eficaz de los siniestros ante el asegurado y sus beneficiarios. En numero-
sas ocasiones hemos denunciado cómo la venta de seguros se realiza sin la debida 
formación por parte del vendedor, principalmente en la banca. 

Si el objetivo es engranar un mecanismo efectivo, ágil y unificado de resolución alter-
nativa de litigios entre clientes y entidades financieras, es necesario que nuestra 
experiencia y nuestros conocimientos del seguro tengan voz en este nuevo organis-
mo regulador, para proteger al cliente financiero, al igual que la tenemos en la Junta 
Consultiva de Seguros y Fondos de Pensiones.

La presidenta de Unespa, Mirenchu del Valle, ha señalado la importancia de que 
todas las partes implicadas en el sector asegurador trabajen de manera coordinada y 
colaborativa para asegurar un adecuado funcionamiento del mercado y una protección 
efectiva a los consumidores.

Nuestra labor es velar por los derechos de los asegurados y promover un mercado 
transparente que garantice las buenas prácticas y elimine la competencia desleal que 
venimos denunciando desde hace tiempo por parte de la banca, y de la que la DGSFP 
y EIOPA han advertido en señaladas ocasiones. 
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Asefa comienza el último año de su 
plan estratégico 2022-2024. ¿Qué 
objetivos han cubierto en estos tres 
años y qué previsiones tienen para 
este ejercicio?
Hemos valorizado nuestro ramo de 
Salud a través de su venta a Sani-
tas con el fin de poder enfocar todos 
nuestros recursos a los ramos del 
seguro para la industria de la cons-
trucción: Todo Riesgo Construcción, 
Todo Riesgo Montaje, Decenal, Avería 
de Maquinaria, Responsabilidad Civil 
Construcción y Caución. 
También hemos llevado a cabo el 
cambio jurídico de la compañía 
para convertir Asefa en la sucursal 
en España de SMA SA, con el doble 
objetivo de ganar en rentabilidad 
y de beneficiarnos del know-how 
de nuestra casa matriz para afian-

zar nuestra posición en el mercado 
español. 
Hemos acompañado este cambio 
con una nueva imagen corporativa, 
alineándola a la de nuestra casa 
matriz, que incluye como elemento 
distintivo: la clave de bóveda, que se 
convierte en nuestro máximo símbo-
lo de estabilidad, que corona desde 
ahora el nombre de SMABTP y el 
de Asefa, y que marca la solidez de 
un grupo al servicio del sector de la 
construcción desde hace más de 
160 años.
Y mientras trabajábamos en estos 
cambios estructurales de Asefa, 
hemos conseguido, además, ganar 
cuotas de mercado, lo cual confirma 
nuestro dinamismo y éxito comercial. 
Este año 2024, nos toca poner en 
marcha herramientas y circuitos 

Directora general de Asefa desde julio de 2021 y miembro del grupo SMABTP 
desde julio de 2019, Florence Cesmat tiene una trayectoria internacional en el 

sector asegurador, tan dilatada como amplia. Inició su carrera como suscriptora 
de RC de grandes en empresas en UAP y continuó en Corporate Risks para AXA 
(París y EEUU). Fue corredora en el grupo SIACI-DIOT. Y, finalmente, 16 años en 

Generali (París, La Reunión y Nueva Caledonia). 

DIRECTORA GENERAL DE ASEFA

“Vamos a beneficiarnos  
del know-how de nuestra matriz”

Florence CESMAT
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comunes con el grupo SMABTP (con-
tables, sistemas de información, rea-
seguro…) que nos ayudarán a ganar 
en eficiencia y aportarán más agilidad 
permitiéndonos mejorar el servicio 
a nuestros corredores y a nuestros 
clientes promotores y constructores.

Hace dos meses anunciaron la fusión 
de Asefa con SMA SA, ambas del gru-
po francés SMABTP.
Esta transformación jurídica no cam-
bia el funcionamiento de la compa-
ñía: la comercialización de nuestros 

otorgado por Fitch, va a ofrecer a sus 
corredores y clientes una combina-
ción única de tecnicidad, proximidad 
y solidez financiera. 

También decidieron desprenderse del 
área de Salud, un ramo al alza en la 
actualidad.
Asefa entró en el ramo de Salud para 
paliar las consecuencias de la crisis 
inmobiliaria a partir del año 2008 
Hemos hecho un gran trabajo con 
nuestra cartera, con nuestra ofer-
ta, con nuestra red de comerciales 
y nuestro equipo central. Así pues, 
cuando preparamos nuestro Plan 
Estratégico 2022-2024, nuestra car-
tera era de 37.000 asegurados. Era 
muy atractiva, pero pequeña a la 
hora de negociar colaboraciones con 
los grupos médicos y hospitalarios 
cada vez más concentrados. 
Era necesario seguir invirtiendo para 
conseguir un crecimiento rentable, 
pero muchas aseguradoras, mucho 
más grandes que nosotros, también 
lo estaban haciendo. 
Entonces recordamos que nues-
tra razón de ser siempre ha sido 
la industria de la construcción y 
tomamos la decisión de vender el 
ramo de Salud para dedicarnos a 
lo nuestro, a lo que mejor sabemos 
hacer: seguros para la industria de 
la construcción.

¿Cuáles son los objetivos de Asefa en 
el futuro, como compañía especialista 
en seguros para la construcción?
Tenemos la determinación de seguir 
manteniéndonos como compañía 
especialista y referente en este sec-
tor. La promoción y la construcción 
son actividades que requieren tec-
nicidad y proximidad y es lo que 
ofrecemos. Vamos a seguir cuidan-
do nuestra red comercial, técnica 
y administrativa, presente en toda 

productos, la suscripción y la gestión 
de nuestras pólizas, la tramitación de 
nuestros siniestros y el control técni-
co siguen en manos de los mismos 
equipos de siempre, presentes en 
toda España. 
Los cambios son más a nivel interno, 
con la migración de tareas reglamen-
tarias y administrativas o de la infraes-
tructura informática de la compañía a 
nuestra casa matriz. 
No obstante, es importante destacar 
que esta operación materializa la 
presencia en España, a través de su 
sucursal Asefa, de SMA SA, que con 
su rating A+ con perspectiva estable 

España. A día de hoy tenemos un 
equipo de profesionales de muy alto 
nivel y con profundos conocimientos 
de nuestros ramos de seguros.
Nuestro equipo de tramitadores de 
siniestros, por ejemplo, es un valor 
añadido de por sí y muy valorado por 
nuestros corredores y clientes.
Queremos mantener nuestra dife-
renciación y por ello dedicamos 
buena parte de nuestro tiempo a 
seguir las evoluciones del sector 
de la construcción, a través de las 
asociaciones y agrupaciones profe-
sionales de esta industria, con el fin 
de poder aportar soluciones asegu-
radoras adaptadas a la moderniza-
ción e innovación del sector como 
por ejemplo la construcción indus-
trializada

¿Los fondos NextGeneration van a 
impulsar el seguro de construcción, 
particularmente en rehabilitación?
Sería una pena que no fuera así con-
siderando que el parque inmobiliario 
español, que es antiguo, necesita 
estas obras de rehabilitación. 
Uno de los objetivos específicos de 
los fondos NextGeneration es mejo-
rar la eficiencia energética de los 
edificios y promover la rehabilitación 
urbana y esto ya se está traduciendo 
en un aumento de proyectos de reha-
bilitación, lo que a su vez está incre-
mentando la demanda de seguros de 
construcción para cubrir los riesgos 
asociados a estos proyectos.
La adaptación de las aseguradoras a 
las necesidades cambiantes de estos 
proyectos podría ser clave para apro-
vechar las oportunidades que surgen 
de esta iniciativa de financiación 
europea. Asefa como especialista en 
el sector ofrece productos y cobertu-
ras diseñados específicamente para 
estos proyectos como el seguro de 
Rehabilitación Trienal.

Vamos a ofrecer 
una combinación 

única de 
tecnicidad, 
proximidad  

y solidez 
financiera
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¿Cómo ha cambiado el aseguramiento 
de la construcción en estos años?
En los últimos años, el sector del 
aseguramiento de la construcción en 
España ha tenido que ir adaptándose 
para poder responder a los distintos 
cambios, tendencias y desafíos que 
han ido surgiendo en el entorno. 
La evolución de normativas y regula-
ciones en el ámbito de la construcción 
ha llevado a ajustes en las coberturas 
de seguros. La necesidad de cumplir 
con estándares más estrictos ha gene-
rado la demanda de pólizas que se 
adecuen a estos nuevos requisitos.
Con el creciente énfasis en la sos-
tenibilidad y la construcción verde, 
por ejemplo, las aseguradoras hemos 

tenido que incorporar coberturas 
específicas o incluso crear nuevos 
productos para proyectos que bus-
can cumplir con criterios ambientales 
y de eficiencia energética.
La eficiente gestión de siniestros se 
ha convertido en un aspecto crítico. 
Las aseguradoras hemos trabajado 
adoptando tecnologías avanzadas 
para agilizar el proceso de reclama-
ciones y minimizar las interrupciones 
en los proyectos de construcción.
Y, por supuesto, la creciente compleji-
dad de los proyectos de construcción 
ha llevado a una mayor demanda de 
pólizas de seguros personalizadas 
que se adapten a las necesidades 
específicas de cada proyecto.

Florence Cesmat, directora general de Asefa, posa durante la entrevista bajo el nuevo logotipò de Asefa, de SMABTP.

El mediador es 
fundamental, 
contribuye al 

95% de nuestro 
negocio
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En resumen, pensamos que el asegu-
ramiento de la construcción en Espa-
ña ha evolucionado para abordar los 
desafíos cambiantes del entorno 
construido y ha buscado adaptarse 
a las nuevas realidades normativas, 
tecnológicas y medioambientales.

¿Qué papel juega el mediador en la 
estrategia de Asefa?
El mediador es una pieza funda-
mental en nuestra estrategia ya que 
contribuye significativamente al 95% 
de nuestro negocio. Por esta razón, 
en Asefa nos esforzamos en propor-
cionarles un valor añadido mediante 
respuestas personalizadas, y brin-
dándoles apoyo en el terreno siempre 

que nos lo solicitan. Nuestros colabo-
radores tienen acceso a herramien-
tas de tarificación online para los 
casos estándar, pero también, y en 
caso de proyectos más complejos, 
cuentan con la posibilidad de comu-
nicarse directamente con cualquier 
miembro de nuestra organización, 
incluidos tramitadores de siniestros, 
técnicos de suscripción, directores 
de las diferentes áreas e incluso con 
los miembros del Comité Ejecutivo de 
la compañía si fuera necesario 
Además, mantenemos colaboracio-
nes estrechas con muchos colegios 
de mediadores, aportándoles jorna-
das de formación para ayudarles con 
estos ramos de seguros que son tan 
técnicos. Nuestra aspiración es que 
los mediadores confíen en nuestra 
oferta, asegurándoles que no habrá 
sorpresas desagradables, ni en tér-
minos de garantías ni en el servicio 
postventa. 

¿Qué peso tiene la región de Madrid 
en las cuentas de la compañía? ¿Tiene 
alguna particularidad con el resto de 
España?
La Comunidad de Madrid tiene un 
peso muy significativo en las cuentas 
de Asefa, representando aproximada-
mente un tercio de nuestras primas 
emitidas. Es particularmente notable, 
entre otras cosas, por la presencia de 
un importante número de nuestros 
clientes, lo que la convierte en una 
parte crucial de nuestras operaciones 
a nivel nacional.
Del mismo modo, Madrid también 
es una región altamente competitiva 
en nuestro sector, lo que nos obliga 
a estar constantemente alerta para 
poder ofrecer el mejor servicio posi-
ble a nuestros clientes aportándoles 
en el día a día todo nuestro apoyo 
técnico, cercanía y los productos más 
adecuados a sus necesidades.

Florence Cesmat, directora general de Asefa, en un momento de la entrevista.

Madrid 
representa 
un tercio de 

nuestras primas 
emitidas



Nuestra experiencia, 
continua innovación 
en productos y metodologías
y un apoyo constante, 
nos convierten en todo un 
referente para la 
Mediación Profesional. 

Comprometidos 
con tu éxito
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Manuel López, CEO de Construsegur. 

Agencia Exclusiva de Caser. 

Pregúntaselo a Manuel:
preguntaselom@caser.es
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Defensa del
CLIENTE 
FINANCIERO

La Autoridad Independiente de Defensa del Cliente Financiero, el organismo que 
asumirá las funciones de los servicios de reclamaciones del Banco de España, la 
Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones y la CNMV, ha despertado 
de su letargo. El Seguro, mediadores incluidos, quiere hacer valer las cualidades 

del sector en el nuevo organismo regulador.

a reactivación parlamentaria de la 
Ley para la creación de la Autori-
dad Administrativa Independiente 
de Defensa del Cliente Financiero, 
aunque esperada, ha acaparado la 
atención de todos los actores del 
sector asegurador en el arranque de 
2024. La nueva figura que integrará, 
en cuanto a la resolución de reclama-
ciones de los clientes, las funciones 
de la Dirección General de Seguros 
y Fondos de Pensiones (DGSFP), el 
Banco de España (BdE) y la Comi-
sión Nacional del Mercado de Valo-
res (CNMV), se ha convertido en un 

objetivo prioritario del nuevo ministro 
de Economía.
El Proyecto de Ley para crear un 
organismo único de supervisión y 
resolución extrajudicial de conflictos 
entre las entidades financieras y sus 
clientes ya fue aprobado por el Con-
greso de los Diputados el pasado mes 
de mayo por una holgada mayoría. 
Además, recogió las principales rein-
vidicaciones del Seguro. No obstante, 
decayó antes de ser validado por el 
Senado por la disolución de las Cor-
tes, con motivo de la convocatoria de 
elecciones generales.

El anillo para unirlos
a todos
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Los mediadores quieren estar presentes en el Consejo Asesor de la Autoridad Administrativa Independiente de Defensa del Ciente Financiero.

Conformado el nuevo Gobierno, a 
mediados de diciembre, el Ministerio 
de Economía, Comercio y Empresas 
relanzó el proceso parlamentario con 
la publicación en audiencia pública 
del nuevo texto del Proyecto de Ley. 
Tras cumplirse el plazo de alega-
ciones, ha sido remitido el Consejo 
Económico Social (CES), que en el 
momento de cierre de esta edición 
sigue analizando el nuevo texto pre-
sentado por Economía, antes de que 
vuelva a ser revisado por la Comisión 
de Asuntos Económicos del Congreso 
de los Diputados. 

Durante la tramitación del primer 
Proyecto de Ley, se introdujeron 
enmiendas que recogían las reivin-
dicaciones defendidas por todos los 

agentes del sector asegurador. Supri-
mir la tasa de 250 euros impuesta a 
la aseguradora o corredor por cada 
reclamación admitida a trámite, 
para financiar el funcionamiento de 
la Autoridad, fue una de las batallas 
que ganó el Consejo General con 
todo el apoyo del Colegio de Madrid 
junto al y los demás Colegios de 
Mediadores.

EL SEGURO PIDE MEJORAS 
No obstante, la ventana de alegacio-
nes abierta en esta reactivación de la 
Ley ha sido aprovechada por el Con-

La mediación 
quiere sentarse  
en el Consejo 

Rector
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sejo General de Mediadores de Segu-
ros para presentar una nueva batería 
de diez alegaciones al anteproyecto 
de ley. Por su parte, Unespa, que 
recibió favorablemente la reactiva-
ción de la puesta en marcha de la 
Autoridad, también ha señalado que 
estudia pedir cambios en la Autori-
dad del Cliente Financiero antes de 
su trámite parlamentario.

LAS ALEGACIONES DEL CONSEJO
Las observaciones de los Colegios 
de Mediadores proponen modificar 
artículos del anteproyecto relaciona-
dos con las áreas de organización, 
cooperación con otros órganos, el 
ámbito de aplicación y exclusiones. 

El Consejo General de Colegios de 
Mediadores quiere modificar el artí-
culo 10 que recoge la composición 
del Órgano de Gobierno. 
Sostiene en sus alegaciones que debe 
formar parte del Consejo Rector al 
reunir varias características:  amplio 
conocimiento de seguros, autonomía 
e imparcialidad al representar a todos 
los Mediadores en su condición de 
Corporación de Derecho Público. 
Además, señala que el artículo 18 
recoge, específicamente, la creación 
de una sección especial de seguros, 
una circunstancia que reforzaría 
lo oportuno de su participación en 
dicho órgano y, en su defecto, en el 
Comité Consultivo, que se detalla en 

LA AUTORIDAD DE DEFENSA DEL CLIENTE FINANCIERO UNIRÁ  
LOS SERVICIOS DE RECLAMACIONES DE LOS 3 REGULADORES

PABLO HERNÁNDEZ DE COS
Gobernador desde el 11 de junio  

de 2018

SERGIO ÁLVAREZ CAMIÑA
Director General desde el 24 de febrero  

de 2017

RODRIGO BUENAVENTURA
Presidente desde el 20 de diciembre  

de 2020

BANCO DE ESPAÑA DGSFP CNMV

Mº ECONOMÍA

CARLOS CUERPO CABALLERO
Ministro de Economía, Comercio  

y Empresa desde diciembre de 2023

AIDCF

PRESIDENTE Y VICEPRESIDENTE
Serán nombrados por el Consejo de 

Ministros por un periodo de seis años.

?

Los servicios de reclamaciones del 
Banco de España, CNMV y DGSFP se-
guirán resolviendo las reclamaciones 
presentadas de acuerdo con la nor-
mativa vigente, mientras se produzca 
la puesta en funcionamiento de la 
Autoridad. 

Una vez que la Autoridad entre en 
funcionamiento, los servicios de re-
clamaciones de dichas entidades 
supervisoras serán transferidos, 
manteniendo no obstante su función 
consultiva. 

el artículo 20, y del que inicialmente 
ha quedado excluido. 
Además, presenta alegaciones al sis-
tema de resolución extrajudicial de 
conflictos y tramitación de resolucio-
nes, al entender que puede haber un 
“conflicto competencial” al depender 
la materia de consumo de las auto-
nomías. 
También señala en su pliego de ale-
gaciones al texto presentado por Eco-
nomía que existen contradicciones en 
el articulado. Concretamente el que 
prevé que las resoluciones vinculantes 
puedan ser recurridas ante la jurisdic-
ción civil, “pues en otros artículos se 
indica que se podrá interponer recur-
so contencioso-administrativo”. Res-
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pecto a la tramitación de resoluciones, 
el Consejo plantea perfeccionar el arti-
culado respecto a cumplir las resolu-
ciones vinculantes en un plazo de 30 
días hábiles para detallar si se aplican 
o no intereses de demora. 

DETALLES DE ÚLTIMA HORA
Mirenchu del Valle,  presidenta de 
Unespa, ha afirmado que desde la 
asociación también se está estudian-
do si hay “algún elemento adicional” 
que pudiese añadirse al anteproyec-
to de la Autoridad Independiente de 
Defensa del Cliente Financiero para 
que recoja las especificidades del 
sector asegurador durante su trami-
tación parlamentaria. 

este proceso de diálogo e intentare-
mos también hacerlo antes de que 
llegue al trámite parlamentario”, ha 
señalado en una entrevista a Europa 
Press. Desde Unespa se indica que 
el nuevo texto recoge cambios rele-
vantes para el sector, como el hecho 
de poder recurrir las resoluciones de 
la Autoridad ante la jurisdicción civil 
o la exclusión de las reclamaciones 
que requieran de la opinión de un 
perito del ámbito de actuación del 
organismo. 
Además, Mirenchu del Valle ha soli-
citado una reunión con el ministro 
Cuerpo para abordar estas cues-
tiones específicas del mundo de 
los seguros, como ya han hecho los 

Contradicción  
en lo articulado 
sobre el recurso  

a la vía civil

“Hemos tenido que poner encima de 
la mesa propuestas que en muchos 
casos están directamente llamadas 
a resolver una situación que solo se 
plantea en el sector asegurador. Son 
cuestiones que tenemos que, de algu-
na forma, aclarar y clarificar en todo 
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presidentes de los principales ban-
cos en España. 

A FAVOR DEL SUPERVISOR ÚNICO
Tanto Unespa como la mediación 
estiman que el texto actual del ante-
proyecto es mejor que el primer borra-
dor. La mayor parte de los actores del 
sector asegurador ven consecuente 
la unión de los tres supervisores del 
Estado español, que venía retrasán-
dose de una legislatura a otra. 
“La tendencia de las directivas euro-
peas va en camino de la máxima pro-

tección al consumidor, y poco a poco 
todo aquel que asesore va a tener 
que estar ultra protegido para no 
incurrir en la comisión de esta falta 
de asesoramiento” señalaba el vice-
presidente del Colegio de Madrid, 
Ángel del Amo, en su tribuna anterior 
en la Revista SEGUROS.
La institución madrileña recuerda, 
además, que sus colegiados obser-
van  un comportamiento ejemplar 
y de buenas prácticas en su labor 
de mediación. Ningún colegiado de 
Madrid fue objeto de queja por parte 

de los usuarios, gracias entre otras 
cosas por el servicio de Asesoría que 
ofrece a sus colegiados.

BANCA Y SEGUROS VINCULADOS
En particular, la Junta de Gobierno 
del Colegio de Mediadores de Madrid 
espera que este cambio en el tablero 
de juego regulatorio de los produc-
tos financieros pueda poner fin a 
los abusos de competencia desleal 
de la banca  en la venta de segu-
ros que viene denunciando desde 
hace tiempo. Abusos que se han 

JUAN IGNACIO ÁLVAREZ: “LA ASESORÍA JURÍDICA DEL COLEGIO 
REALIZARÁ JORNADAS DE ADAPTACIÓN A LA NUEVA NORMA” 

“2024 va a ser para los mediadores 
colegiados un año en que se desa-
rrollarán y aprobarán previsiblemen-
te algunas normativas que afectan 
directamente a los mediadores de 
seguros”, explica Juan Ignacio Álva-
rez, responsable de la Asesoría Jurí-
dica del Colegio.
“Entre las primeras destacaría la 
pendiente creación de la Autori-
dad Independiente de Protección 
del Informante, al que se debe-
rá comunicar la identidad de los 
Responsables de Sistema Inter-
no de Información de los Canales 
de denuncia internos que deben 
tener los mediadores de seguros que 
tengan empleados conforme exige el 
art 199 del RDL 3/2020, normativa 
vigente desde dicho año, pero que, 
teniendo una regulación muy escue-
ta, se ha visto complementada por lo 
dispuesto en la Ley 2/2023, de 20 de 
febrero, reguladora de la protección 
de las personas que informen sobre 
infracciones normativas y de lucha 

Juan Ignacio Álvarez.

contra la corrupción”, afirma Álvarez 
y añade: “Entre las nuevas normati-
vas, la aprobación de la futura Auto-
ridad Independiente de Defensa del 
Cliente Financiero y la Ley de Servi-
cios de Atención a la Competencia, 
afectará a la regulación de los Servi-
cios de Atención al Cliente con que 
deben contar todos los corredores y 
corredurías de seguros.

De unas y de otras normas, el cole-
gio viene dando cuenta en sus publi-
caciones y en jornadas informativas 
para facilitar la adaptación a la nue-
va normativa. De forma signifcativa, 
una vez que se apruebe la nueva 
normativa reguladora de los servi-
cios de atención al cliente, servicio 
que presta el Colegio a corredores y 
corredurías, se procederá a realizar 
las adaptaciones legales precisas, y 
a organizar en todo caso, jornadas 
informativas y formativas que per-
mitan que los colegiados presten un 
mejor servicio a sus clientes”. 
La Asesoría Jurídica del Colegio es 
uno de los servicios mejor valorados 
por los colegiados. El servicio, gratui-
to para colegiados, da información 
de asesoramiento en las reclama-
ciones con los órganos de control 
(DGSFP, hasta ahora, u organismo 
autonómico). También asesora en 
otros temas jurídicos de obligado 
cumplimiento para los mediadores.

(Más información en página 37).
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ÁNGEL DEL  AMO JOSÉ M. RUIZ DE ARRIAGA

“La tendencia de las directivas 
europeas va en camino de la 

máxima protección al consumidor,  
y poco a poco todo aquel que 

asesore va a tener que estar ultra 
protegido para no incurrir en la 

comisión de falta de asesoramiento”
Colegio de Mediadores de Madrid

“Cada vez son más las condenas 
a entidades financieras por 
cuestiones tales como la 

imposición de seguros vinculados 
en modalidades de prima única 

financiada. Pese a ello, los 
consumidores día a día siguen 
enfrentándose a estos abusos”

Arriaga Abogados

señalado por el regulador europeo 
EIOPA en reiteradas ocasiones y se 
han reforzado con advertencias de 
la DGSFP de sanciones si se siguen 
produciendo por parte de la banca.  
“Esperamos, sinceramente, que, una 
vez liberada del lastre de esta tasa 
injusta, la Autoridad de Defensa del 
Cliente Financiero sirva para erradi-
car otras causas abiertas por el Cole-
gio de Madrid y los demás colegios 
de mediadores como la venta abusi-
va de seguros vinculados a créditos 
ofrecidos por la banca”, ha señala-
do la presidenta del Colegio, Elena 
Jiménez de Andrade en repetidas 
ocasiones.
Desde hace dos años los Colegios de 
Mediadores de Seguros han redobla-

el momento de solicitar un crédito al 
consumo o una hipoteca.
La mayor novedad que aporta el nue-
vo organismo es que sus decisiones, 
informa el Ministerio de Economía, 
serán vinculantes para las entidades 
(no para los clientes) en reclamacio-
nes inferiores a 20.000 euros. Esto 
supone un cambio de calado, ya que 
los dictámenes de los servicios de 
reclamaciones del Banco de Espa-
ña, la CNMV y Seguros no lo son, 
lo que hace que sean ignorados en 
porcentajes muy relevantes por parte 
de las empresas financieras. Eso sí, 
para cumplir con el principio cons-
titucional de tutela judicial efectiva, 
los clientes y las empresas podrán 
acudir a los tribunales civiles si no 

La mediación 
espera que acabe 

con los abusos 
en los seguros 

vinculados

do sus reuniones con reguladores, 
administraciones y grupos parlamen-
tarios para lograr que se respete la 
libertad de los clientes y la competen-
cia, frente al aprovechamiento de la 
banca de su posición dominante en 
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MIRENCHU DEL VALLEJAVIER BARBERÁ

“Hemos tenido que poner encima 
de la mesa propuestas que en 

muchos casos están directamente 
llamadas a resolver una situación 
que solo se plantea en el sector 

asegurador”
Unespa

“La contratación vinculada de un 
seguro tiene otra derivada para el 
cliente: en muchas ocasiones el 
usuario paga un precio más alto 

que el del mercado o recibe unas 
coberturas por encima de sus 

necesidades reales”
Consejo General de Mediadores

están de acuerdo con los dictámenes 
de la Autoridad. Con todo, dichos dic-
támenes tendrán la consideración de 
informe pericial y el Gobierno confía 
en que ello haga que los jueces tien-
dan a darle la razón.
El nuevo organismo “nace para resol-
ver reclamaciones contra incumpli-
mientos de las normas de conducta, 
buenas prácticas y usos financieros 
o sobre el carácter abusivo de cláu-
sulas contractuales” para reparar 
intereses o derechos de los clientes 
que “pudieran haber sido vulnerados 
en la prestación de un servicio, o en 
la contratación de un producto finan-
ciero”, añade Economía. 
Estas situaciones se han produci-
do en la venta vinculada seguros a 
préstamos hipotecarios y han sido 
denunciadas reiteradamente por los 

el del mercado o recibe unas cober-
turas por encima de sus necesidades 
reales” señala el presidente del Con-
sejo, Javier Barberá. Hasta el momen-
to, ya son más de cien las demandas 
admitidas a trámite en los juzgados 
contra la banca por malas prácticas 
en la venta de seguros vinculados a 
rebajas en los intereses de los prés-
tamos contratados por sus clientes. 
“Cada vez son más las condenas a 
entidades financieras por cuestiones 
tales como la imposición de seguros 
vinculados en modalidades de prima 
única financiada. Pese a ello, los con-
sumidores día a día siguen enfrentán-
dose a estos abusos”, ha explicado  
José M. Ruiz de Arriaga, fundador de  
Arriaga Abogados.

Más información en págs. 28 y 58.

Las decisiones, 
serán vinculantes 

para las 
entidades en 

reclamaciones 
inferiores a 

20.000 euros

mediadores. “La contratación vincu-
lada de un seguro tiene otra derivada 
para el cliente: en muchas ocasiones 
el usuario paga un precio más alto que 
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Fernando Calvin, licenciado en Administración y Dirección de Empresas por la Universidad 
de Alcalá de Henares, posee un MBA Europeo de The University of Birmingham,  

y cuenta con una amplia carrera de 24 años en el sector asegurador. 
Desarrolló su experiencia en AXA, donde ocupó roles clave, incluyendo 6 años como 

Director Nacional de Soporte Ventas y Marketing Operacional, y 8 años como Director 
Territorial en regiones estratégicas. En marzo de 2020, se unió a Santalucía, aportando su 

valioso conocimiento al equipo directivo.
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D
DIRECTOR DE NEGOCIO PRESENCIAL DE SANTALUCÍA

“Llevamos tres años introduciendo 
el ramo de Decesos en el canal 

corredores”

Fernando CALVIN

irector de Negocio Presencial de 
Santalucía, Fernando Calvin explica 
las claves del proceso de transforma-
ción en los canales presenciales y la 
importancia de Madrid en la estrate-
gia de la compañía. 

Santalucía ha realizado una apuesta 
importante para reforzar, dentro del 
negocio presencial, la estructura terri-
torial multicanal y multirramo. ¿Tienen 
ya resultados de este proceso? 

Desde el 2021 lanzamos una nueva 
estructura del negocio presencial de 
Santalucía, que engloba las redes 
de mediación exclusivas e indepen-
dientes, a nivel territorial con visión 
multicanal y multiramo Vida/No Vida, 
generando una oferta de valor per-
sonalizada por canal de distribución. 
Los resultados están siendo muy 
satisfactorios, con un crecimiento en 
volumen de primas tanto en seguros 
generales como vida ahorro e inver-
sión, y una percepción positiva por 
parte de la mediación, que entiende 
que el modelo de negocio presencial 

de Santalucía, sus productos y servi-
cios, son una buena opción para sus 
clientes. 
Hoy lideramos, desde cada direc-
ción territorial, una ‘sana convivencia’ 
multicanal con presencia y cercanía al 
cliente y mediador. Además, estamos 
inmersos en un proceso de transfor-
mación e innovación en los diversos 
canales de distribución presenciales 
para seguir teniendo una de las mejo-
res redes de negocio presencial del 
mercado, equipada con tecnología 
punta y con los mejores profesionales. 
No hay una arquitectura comercial en 
el sector tan potente. 
Todo esto evidencia la apuesta clara 
de Santalucía por seguir construyen-
do futuro con la mediación profesio-
nal a través de una oferta de valor, 
modelo relacional, servicio y herra-
mientas de apoyo a la venta y reten-
ción diferenciales. 

¿Cuáles son los beneficios que han 
obtenido los mediadores? 
La mediación profesional ha expe-
rimentado una gran transformación 
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Nuestra 
estrategia se 

basa en el 
asesoramiento, 
la cercanía y la 
especialización 

en los últimos años y ha evoluciona-
do en su profesionalización, capa-
citación y digitalización, aunque, 
todavía sigue con el reto de seguir 
avanzando para garantizar el mayor 
valor añadido a sus clientes, cubrir 
sus expectativas y necesidades de 
asesoramiento.
Nuestra estrategia se basa en el ase-
soramiento, la cercanía y la especia-
lización. En estar muy presentes con 
la mediación profesional acompañan-
do el desarrollo de nuestros negocios 
comunes a través de los equipos 
locales especializados, directores 
de canal y ejecutivos comerciales 
territoriales del canal corredores, y 
de nuestro Centro Integral de servi-
cio al corredor con una implantación 
centralizada, pero con un dimensio-
namiento para dar un soporte perso-
nalizado a nivel territorial. 
Estamos en un sector y negocio de 
personas, realizado por personas 
para las personas, y así queremos 
llevarlo a la práctica. Queremos estar 
muy cerca de la mediación profe-
sional, y por ello hemos llevado al 
mercado un amplio portfolio de pro-
ductos especializados que cubren 
la mayor parte de las necesidades, 
tanto de los mediadores como de sus 
clientes. Esta prestación de servicios 
excepcional nos ha hecho líderes 
en las encuestas de satisfacción de 
clientes (NPS). Por último, quiero 
destacar nuestra apuesta por el desa-
rrollo tecnológico, la conectividad y 
la ergonomía de los procesos que 
hacen que trabajar con Santalucía 
sea fácil y dinámico.  
En Santalucía estamos compro-
metidos a seguir trabajando de la 
mano de la mediación profesional 
y los corredores, proporcionando 
soluciones de seguros de calidad y 
brindando seguridad a nuestros ase-
gurados. Nuestros planes pasan por 

seguir consolidando nuestra relación 
con los corredores. Queremos ser un 
socio estratégico para ellos, brindán-
doles los recursos necesarios para 
que puedan desempeñar su labor 
de manera exitosa, y estableciendo 
relaciones a largo plazo, fomentando 
la fidelización mutua. 
Pero, sobre todo, nos comprome-
temos a estar a la vanguardia en 
cuanto a innovación y tecnología. 
Buscaremos continuamente nuevas 
herramientas que faciliten el trabajo 
a los corredores, y nos adaptaremos 
a las necesidades cambiantes del 
mercado. 

¿Qué ramos son los que prevén que 
tendrán mayor desarrollo en el nego-
cio de presencial de Santalucía? 
Nuestra ambición es alta y global. 
Primeramente, nuestros ramos estra-
tégicos, Decesos, Hogar y Vida Ries-
go donde queremos seguir estando 
posicionados como unos líderes de 
mercado y eso implica seguir desa-
rrollando nuestra oferta de valor y 
competitividad. Adicionalmente en 
seguros generales estamos teniendo 
unos muy importantes crecimientos 
y posiciones de liderazgo que quere-
mos seguir manteniendo en Comuni-
dades y Salud. 

La parte de Vida Ahorro e Inversión 
es otro eje estratégico de la compañía 
donde el negocio presencial también 
se ha fortalecido y aspiramos a seguir 
superándonos en los próximos años. 
Recientemente han lanzado al mer-
cado ‘‘Multiprotección de Santalucía’. 

¿Qué previsiones de negocio estima 
que alcanzarán? ¿Y en la región de 
Madrid? 
Multiprotección, de Santalucía, es 
un producto que permite agrupar los 
seguros y servicios familiares, como 
Hogar, Asistencia en viaje, jurídica 
y médica, Accidentes, Mascotas o 
Decesos. Forma parte de nuestra 
oferta de valor desde hace bastantes 
años, y hemos querido darle mayor 
visibilidad a un paquete de produc-
tos que ofrece múltiples ventajas, 
tanto para los nuevos clientes como 
los que ya tenemos en cartera. Por 
ejemplo, facilita la forma de pago 
mediante la unificación de recibos de 
forma mensual, ofrece descuentos 
por la contratación de pólizas de nue-
va producción y todo ello, además, 
bajo una experiencia digital, propia y 
unificada. Actualmente contamos a 
nivel nacional con casi 90.000 pla-
nes “multiproteccion” en vigor de los 
cuales más del 10% pertenecen a la 
comunidad de Madrid. 
Sin duda, Multiprotección se apoya 
en la captación de nuevo negocio, al 
igual que mejora la vinculación y la 
fidelización de los clientes.

También han apostado por el seguro 
de decesos con recientes acuerdos de 
distribución. 
El seguro de Decesos representa una 
parte fundamental del tejido asegu-
rador en España, y cuenta con un 
profundo arraigo dentro de la cultura 
del país. Con aproximadamente más 
de 22 millones de españoles asegu-



ENTREVISTApor Pablo Granda

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid 27

Fernando Calvin, director de Negocio Presencial de Santalucía.

rados, es evidente que este servicio 
despierta un interés significativo.
Nuestra apuesta por el ramo de dece-
sos es indiscutible. Llevamos más de 
100 años liderándolo con una cuo-
ta de mercado superior al 30%. En 
Santalucía seguiremos apostando por 
la protección de todas las personas 
planteando una oferta integral que 
responda a las necesidades de las 
familias, incluyendo coberturas y ser-
vicios que facilitan la incorporación 
de asegurados de todas las edades.  
De hecho, en la actualidad seguimos 
desarrollando el negocio con el canal 
de agentes exclusivos y llevamos 

tres años introduciéndolo en el canal 
corredores llegando a importantes 
acuerdos de distribución. 
Para nosotros, la formación especia-
lista es fundamental para desarrollar 
el ramo en el canal corredores acom-
pañado de un modelo retributivo a 
medida en función del acuerdo y con 
toda la fuerza que nos da en Decesos 
el Grupo Santalucía. 
Vemos el ramo de Decesos con una 
visión de acompañamiento y apoyo 
constante al cliente, desde que entra 
con un amplio abanico de coberturas 
diferenciadoras que se pueden utili-
zar en vida, hasta la despedida.

Llevamos más 
de 100 años 

liderando el ramo 
de Decesos  

con más del 30% 
de cuota
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Es imperativo exigir a la banca el estricto cumplimiento de la normativa sectorial, 
poniendo especial énfasis en la protección al consumidor. El artículo 197 de la 
Ley 6/2023, de 17 de marzo, de los Mercados de Valores y de los Servicios de 
Inversión, ilustra esta necesidad, prescribiendo que las entidades que prestan 
servicios de inversión y asesoramiento financiero “…actuarán con honestidad, 
imparcialidad y profesionalidad, en el mejor interés de su clientela”. Esta pre-
misa debe guiar la actuación de los profesionales del sector, ya sean asesores 
de inversión, analistas de crédito u operadores de banca-seguros.

Si nos atiende un empleado de banca formado, incentivado en función de la 
calidad del servicio prestado a la clientela, sin presiones comerciales de colo-
cación de productos determinados, con el tiempo necesario para analizar 
nuestro caso y proponernos soluciones financieras personalizadas, la profesio-
nalidad parece garantizada. Si añadimos una cultura empresarial que propicie 
la honestidad y persiga la rentabilidad, respetando y priorizando los intereses 
de los clientes como si fueran propios, tendríamos los ingredientes precisos 
para disfrutar de un mercado bancario moderno.

Podría haber quien, ingenuamente, piense que la receta descrita es una rea-
lidad en muchos de nuestros bancos. Sin embargo, mis más de 25 años de 
experiencia como economista especializado en finanzas personales me han 
otorgado una perspectiva más crítica: en general, la banca muestra una tenden-
cia sistemática a incumplir la normativa de protección al consumidor, una indis-
ciplina que debiera provocar una profunda consternación en sus supervisores.

La normativa que regula el mercado es intensa, sin duda, con mejoras como no 
puede ser de otra manera. Pero cuando la empresa que opera en un mercado 
oligopolístico descubre que el incumplimiento sistemático de las reglas sale 
más barato que su acatamiento, se hace imprescindible la intervención de un 
supervisor con autoridad y recursos suficientes.

¿Contamos en España con un árbitro capaz de imponer orden en el mercado? 
Desafortunadamente, la respuesta es negativa, ya que el sistema descansa en 
una triada de supervisores, cada uno con capacidades limitadas y objetivos a 
veces no alineados. No es factible asegurar la solvencia de las empresas y, al 
mismo tiempo, proteger de manera efectiva los derechos de los consumidores.

El Proyecto de Ley para crear la Autoridad Independiente de Defensa del Cliente 
Financiero (*), encargada de resolver conflictos extrajudiciales entre entidades 
financieras y clientes, puede ser un paso adelante en la articulación del triden-
te formado por la CNMV, el Banco de España y la DGSFP. No obstante, para 
instaurar una disciplina efectiva en un sector tan influyente como el bancario, 
es cuestionable si bastará con este nuevo organismo. 

A pesar de todo, es de esperar y desear que esta iniciativa prospere. Podríamos 
hacer referencia a multitud de productos financieros y del ramo del seguro que 

Por un mercado bancario  
profesional y honesto

Pau A. Monserrat Valentí
Profesor asociado de economía 
financiera de la UIB  
y economista de Futur Legal

@pmonserrat
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generan controversias constantes y acaban en los Tribunales con sentencias 
favorables al cliente. Sean Certificados de Depósitos para acciones del supuesto 
banco ético de turno, préstamos hipotecarios multidivisa o ampliaciones de 
capital de bancos a la deriva. Los seguros de prima única financiadas entrarían 
dentro del campo del esperpento asegurador comercializado por los bancos.

La distribución masiva de seguros de hogar, vida y protección de pagos, a menudo 
con sobreprimas exorbitantes, junto con los préstamos hipotecarios, constituye 
una violación flagrante del artículo 17 de la Ley 5/2019, de 15 de marzo, regulado-
ra de los contratos de crédito inmobiliario. Esta situación, ampliamente conocida, 
sigue sin encontrar respuesta o acción correctiva por parte de los responsables.

Tenemos el derecho de interactuar con bancos honestos, profesionales y dili-
gentes, que protejan nuestros ahorros con el mismo celo que un médico cuida 
de nuestra salud. Para lograr esto, es imperativo domeñar intereses económicos 
egoístas.Vale la pena la lucha, estoy convencido.

Más información en páginas 12 y 58.

*El Proyecto de Ley se encuentra a cierre de esta edición en trámite parla-
mentario.

Los seguros  
de prima única 
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E
Pedro Zabaleta, actuario y licenciado en económicas y empresariales,  

cuenta con más de 30 años de experiencia en el sector asegurador.  
Los últimos 15 años ha ejercido como director comercial en Aegon,  

como responsable del Canal Mediadores.

DIRECTOR DEL CANAL MEDIADORES DE AEGON

“Salud será, con una notoria 
diferencia, el ramo con mayor 

crecimiento en los próximos años”

Pedro ZABALETA

l seguro de salud será de nuevo prota-
gonista en crecimiento en 2024? 
Siguiendo la estela marcada en los 
últimos años, podemos ratificar cómo 
el 2023 ha sido un buen año para el 
sector asegurador y en concreto, para 
las coberturas de salud convirtiéndo-
se en el ramo de mayor crecimiento. 
Sin ir más lejos, desde 2019 se han 
incorporado más de 1,5 millones de 
asegurados al ramo. 
En esta línea y analizando las previ-
siones para 2024, todo parece indi-
car que el sector seguros seguirá 
creciendo, incluyendo al ramo de 
salud. De hecho, de acuerdo con los 
estudios elaborados desde Aegon, 
tanto los mediadores como los pro-
pios clientes coinciden en que el 
ramo de salud individual y colectivo 
será el que más crezca en los próxi-

mos años, con una notoria diferencia 
respecto al resto de ramos. 
En consecuencia, en Aegon estamos 
trabajando constantemente para 
mejorar nuestra oferta gracias por 
ejemplo a la ampliación de nuestro 
cuadro médico o las nuevas cobertu-
ras gratuitas que ofrecemos a nues-
tros clientes a partir del 1 de enero. 
Insistimos en que existe un alto 
potencial de crecimiento y en con-
secuencia hemos estado impulsan-
do, en los últimos años, innovadoras 
herramientas para los clientes, entre 
los que merece la pena destacar la 
telemedicina, cada vez más utilizada 
por los usuarios; y Aegon Conecta, 
que combina todas las ventajas de 
la atención presencial con los benefi-
cios que ofrece la gestión digital de la 
red de hospitales del Grupo Quirón-
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salud, permitiéndoles acceder a su 
disruptivo Hospital Digital.
De cualquier modo, seguimos escu-
chando de manera activa a nuestra 
red mediada y consumidores fina-
les con el objetivo de ofrecerles una 
propuesta diferencial para el ramo.  
Nuestro foco en el cliente nos ha 
llevado a ser reconocimos hasta en 
cinco ocasiones como el servicio de 
atención al cliente del año.  

¿Cuáles son los objetivos para este 
año según el Plan Estratégico?
Comenzaré brevemente por describir 
las cinco grandes líneas que defini-
rían dicho plan estratégico que se 
encuentra próximo de cumplir su 
segundo aniversario en este 2024: 

de valor al cliente, optimización de 
procesos y herramientas y propor-
cionar al mediador el mejor soporte 
operativo y comercial. 
Se trata de un proyecto exclusivo a 
través del cual pretendemos poten-
ciar la figura del mediador mediante 
el desarrollo de iniciativas como la 
formación y actualización continua 
sobre el sector, coberturas y nuevas 
necesidades de los clientes. También 
buscamos avanzar en la transforma-
ción digital, un eje imprescindible en 
Aegon y que ha contribuido a agilizar 
los procesos, acomodar contratacio-
nes y gestiones e incrementar el nivel 
de satisfacción de mediadores. 
A día de hoy podemos afirmar con 
gran satisfacción que la implemen-

Desde el 1  
de enero 

ofrecemos 
nuevas 

coberturas 
gratuitas
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Pedro Zabaleta, director del Canal de Mediadores de Aegon.

tación de este ambicioso plan ha 
sido todo un éxito. Numerosas han 
sido las valoraciones positivas que 
hemos recibido por parte de nues-
tros propios socios en relación a las 
herramientas y productos que les 
ofrecemos, y han respondido con 
interés al acompañamiento comercial 
que les brindamos. 
Este 2023, como segundo año del 
plan estratégico nuestra labor se ha 
centrado en paralelo en impulsar a 
toda la compañía para realizar los 
principales ajustes y mejoras ope-

rativas, poner en marcha las herra-
mientas más relevantes y novedosas 
e implementar el mejor soporte a los 
mediadores. En Aegon somos una 
compañía de personas que cuidan 
de personas y por ello tenemos como 
máxima acompañar, no solo nuestros 
clientes, sino también a la red media-
da en su labor. 
De cara a futuros planes y más con-
cretamente 2024, el objetivo es cla-
ro: consolidar el posicionamiento del 
plan exclusivo del Canal de Media-
ción. Entre nuestras máximas, seguir 
creciendo en el volumen de nues-
tro negocio, con las palancas clave 
de salud y vida- riesgo, y para ello 
el Canal es esencial. En esta línea, 
incrementar la capilaridad en España 
y el volumen de nuestra red media-
da para 2024 se sitúan a la cabeza 
de nuestras prioridades además de 
lograr nuevos acuerdos con partners 
estratégicos. 

¿Dentro de este plan se incluye la 
integración a CIMA, para sumar las 
plataformas con las que ya trabajan 
para facilitar la gestión de sus cola-
boradores? 
Por supuesto. Como ya adelantaba 
en la pregunta anterior, tenemos inte-
riorizado el valor y la necesidad de 
impulsar como uno de los pilares la 
transformación digital, donde la exce-
lencia en aplicaciones de servicio y 
venta es imprescindible. 
En Aegon nos encontramos en cons-
tante evolución como resultado de 
la atenta escucha a las necesidades 
de los mediadores y clientes e incor-
porando, de manera sistemática, 
innovadores funcionalidades a sus 
servicios y productos. 
Prueba de ellos sería la adhesión de 
Aegon este año a CIMA, una plata-
forma de conectividad, innovación y 
servicios para la mediación asegura-

Madrid es un 
mercado clave 
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estrategia  

de crecimiento
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obliga a mantener unos ritmos frenéti-
cos. En consecuencia, la red mediada 
nos pide mantener un nivel muy alto y 
exigente en el tiempo de las respues-
tas así como en la propia calidad.  Es 
por ello que el Canal Mediadores de 
Aegon es un pilar que impulsa a la 
compañía a mejorar día a día.
Por supuesto, de cara a 2024, espe-
ramos que Madrid siga constituyen-
do una comunidad fundamental y 
que nos proporcione ese impulso. 
La capilaridad nos permite llegar a 
todos los rincones clave y seguir tra-
bajando en ofrecer un trato cercano 
y empático a nuestra red mediada y 
por supuesto, clientes finales.

dora, con el objetivo de mejorar su 
Canal de Mediadores. A través de 
dicha herramienta, nuestros socios 
de distribución podrán gestionar 
ficheros y notificaciones, recibir aler-
tas, hacer seguimientos y consultas, 
solicitar la reposición de ficheros eli-
minados por error y transformar su 
contenido, entre otras funciones. 

¿Qué peso tiene la región de Madrid 
en su facturación de 2023? ¿Tienen 
ya estimaciones para 2024?
La capital representa un mercado cla-
ve dentro de nuestra estrategia de cre-
cimiento sostenido y rentable. Es una 
región única, muy dinámica que nos 

Objetivo 2024: 
Posicionar 
el Canal de 
Mediadores
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Q

Es el mejor alumno de España de la promoción 2020 del Curso de Seguros Nivel 1.  
Realizó su formación en el Colegio de Madrid y, una vez titulado, optó por colegiarse. 

Actualmente, compagina su trabajo fuera del sector con la posición  
de auxiliar externo para Grupo Concentra. Sus mayores aficiones son el pádel  

y el fútbol, viajar y sus perros.

MEJOR ALUMNO DE ESPAÑA DEL CURSO DE SEGUROS NIVEL 1 EN 2020

“El Colegio es el órgano idóneo
para la representación institucional  

de la profesión”

Rael SÁNCHEZ

ué te llevó a iniciar la formación de 
mediador se seguros? 
El inicio de mi formación como 
mediador de seguros fue el resultado 
de una conjunción única de factores 
en mi vida. A diferencia de muchos 
que eligen una profesión por voca-
ción innata, mi decisión fue influen-
ciada en gran medida por el entorno 
familiar y la sugerencia de mi padre, 
quien ya tenía una destacada carrera 
en el sector del seguro. Su perspica-
cia sobre mis habilidades y la visión 
que tenía para mi futuro profesional 
fue un catalizador importante.
Aunque en un principio no había 
considerado activamente la media-
ción de seguros como mi camino, 
la combinación de la confianza de 
mi padre y mi propia ambición me 
impulsó a embarcarme en el curso 

de Mediador de Seguros. A medida 
que avanzaba en la formación, me di 
cuenta de que esta elección fue más 
que acertada.
Descubrí que la mediación de segu-
ros no es simplemente una profesión, 
sino una oportunidad para involu-
crarme de manera significativa en la 
vida de las personas, ofreciendo solu-
ciones que pueden tener un impacto 
duradero. La complejidad del sector 
y la necesidad constante de adapta-
ción a las cambiantes dinámicas del 
mercado me brindaron un entorno 
desafiante pero emocionante.

¿Qué se siente cuándo le dicen a uno 
que ha sido el Mejor Alumno de Espa-
ña en una promoción? 
Ser reconocido como el Mejor Alum-
no de España en una promoción fue 
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una experiencia verdaderamente 
única y emocionante. Inicialmente, 
la noticia me tomó por sorpresa, y la 
primera sensación que experimenté 
fue de asombro. No me había antici-
pado a recibir una distinción de tal 
magnitud, lo que hizo que el recono-
cimiento fuera aún más significativo.
A medida que asimilé la noticia, la 
alegría fue la primera sensación en 
manifestarse, ya que el reconoci-
miento representaba no solo un logro 
personal, sino también el fruto de un 
esfuerzo constante y dedicación a lo 
largo de todo el curso académico. Ver 
que mis sacrificios eran valorados y 
premiados generó una satisfacción 
profunda. Por otro lado, también es 
un orgullo recibir dicho reconocimien-
to ya que fue una absoluta recompen-
sa al trabajo bien hecho y supone una 

gran inyección de confianza para 
abordar y afrontar nuevos desafíos.
En conjunto, ser nombrado el Mejor 
Alumno de España en mi promoción 
fue una experiencia que dejó una 
huella duradera en mí. No solo fue 
un reconocimiento de mi rendimiento 
académico, sino también un estímu-
lo para perseverar en la búsqueda 
constante de la excelencia en todas 
las áreas de mi vida. 

¿Y en la entrega del diploma del Curso 
Superior de Seguros del Colegio?
La entrega del diploma del Cur-
so Superior de Seguros del Colegio 
de Mediadores de Madrid fue un 
momento inolvidable. La sensación 
de alegría fue abrumadora, especial-
mente al observar el orgullo y la emo-
ción reflejados en los rostros de mis 

La entrega 
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Mediadores 
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Rael Sánchez, nº1 de la promoción 2020 del Curso Nivel 1, cursado en el Colegio de 
Madrid.

padres, mi pareja y demás familiares 
que me acompañaron mientras reco-
gía el diploma. Este día se convirtió en 
una ocasión especial para celebrar y 
compartir la alegría con mis compa-
ñeros y seres queridos. Más allá de 
la euforia del logro, la ceremonia de 
entrega del diploma fue un momento 
profundamente emotivo, que actuó 
como la culminación de meses de 
trabajo y dedicación. Recibir el reco-
nocimiento oficial en forma de un 
diploma fue una recompensa gratifi-
cante y significativa, marcando un hito 
importante en mi camino profesional.

Te titulaste en 2020… ¿Cuéntanos 
cómo ha pasado todo este tiempo?
Desde mi titulación, mi trayectoria ha 
sido un viaje emocionante. Inmedia-
tamente después de obtener mi títu-
lo, empecé a compaginar mi trabajo 
fuera del sector con el rol de auxiliar 
externo para Grupo Concentra. Esta 
oportunidad me ha proporcionado 
recursos valiosos que han facilitado 

mi crecimiento en el sector de segu-
ros. Estoy agradecido por la posibili-
dad de desarrollarme en un ámbito 
que realmente considero que puedo 
sacar gran parte de mi potencial, así 
como explotar algunas de mis mejo-
res habilidades y cualidades.
Aunque el tiempo desde mi titula-
ción ha sido relativamente corto, 
estoy comprometido con mi continuo 
aprendizaje y desarrollo en el sector. 
La experiencia hasta ahora ha fortale-
cido mi convicción de seguir formán-

dome y avanzando para alcanzar mis 
metas y aspiraciones en la industria 
de seguros. Estoy emocionado por las 
oportunidades que el futuro pueda 
deparar y estoy seguro de que cada 
paso que tome será un paso más 
cerca de cumplir mis sueños profe-
sionales.

También eres Colegiado… 
Efectivamente, sé que la colegiación 
es algo voluntario, pero considero que 
contar con el apoyo y las herramien-
tas que ofrece una institución como el 
Colegio de Mediadores de Seguros de 
Madrid es algo vital para poder crecer 
profesionalmente. Hoy en día estoy 
colegiado con el número 78.399.
Gracias a estar colegiado puedo dis-
frutar de numerosas ventajas y bene-
ficios que ofrece el Colegio como la 
formación continua dentro del ámbito 
asegurador, lo que me permite man-
tenerme actualizado en lo referente a 
tendencias y regulaciones del sector. 
Además, desde la institución se pro-
mueve la ética profesional y son el 
órgano idóneo para la representación 
institucional de la profesión. 
Además, el Colegio pone al servicio 
de los colegiados bibliotecas virtuales 
y bases de datos con recursos que 
son de gran ayuda para el día a día 
del corredor de seguros, sumado a 
la posibilidad de poder participar en 
comisiones de trabajo.
Por último, desde el Colegio de 
Mediadores de Seguros de Madrid 
ponen a disposición de los colegia-
dos un servicio de asesoría jurídica 
que considero vital para contar un 
apoyo técnico-jurídico en cuestiones 
complejas que se pueden dar en el 
marco de la mediación de seguros.
Estar colegiado es una gran ayuda en 
el día a día como corredor de seguros.

Más información en página 38.
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Mirenchu del Valle, presidenta de 
Unespa, impartió la clase magistral 
en la ceremonia de entrega de diplo-
mas del Curso de Seguros Nivel1 del 
Colegio de Mediadores de Seguros de 
Madrid a los alumnos de las promo-
ciones 2020/21/22. El acto se cele-
bró en el salón de actos del Colegio 
Mayor de la Universidad San Pablo 
CEU. Acompañaron a Mirenchu del 
Valle en la mesa presidencial, Cristina 
Masa, vicerrectora del CEU, y Elena 
Jiménez de Andrade, presidenta del 
Colegio de Mediadores de Madrid.

MARCHAMO DE CALIDAD
Mirenchu del Valle señaló en su 
lección magistral a los más de 180 
titulados en el Curso de Seguros 
Nivel 1, en primer lugar las cifras 
macro y micro que sitúan a la región 
de Madrid como “la gran plaza del 
seguro”. 
Del Valle se dirigió a los titulados por 
el Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid con rotunda claridad: 
“Nuestro producto, debemos ser 
conscientes de ello, es un producto 
sofisticado y, por esta razón, puede 
resultar complicado para el ciudada-
no de a pie. Nuestra obligación, como 
profesionales del seguro, es hacerlo 

MIRENCHU DEL VALLE, PRESIDENTA DE UNESPA, IMPARTE LA
CLASE MAGISTRAL A LOS DIPLOMADOS DEL CURSO NIVEL 1

Mirenchu del Valle, presidenta de Unespa, duranre su clase magistral a los alumnos del 
Colegio de Madrid titulados en el Curso de Seguros Nivel 1.

ACTUALIDAD 
DEL COLEGIO

Las últimas noticias que han marcado la 
actualidad del Colegio, reunidas en unas páginas 

imprescindibles para comprender nuestra actividad.

sencillo de entender. Cualquiera no 
puede dedicarse al seguro. Para tra-
bajar aquí hace falta formarse y ser 
debidamente acreditado por el Esta-
do, por nuestro supervisor: la Direc-
ción General de Seguros. Esto es un 
marchamo de calidad que, creedme, 
no se da en todas las actividades eco-
nómicas. El documento que habéis 
recibido hoy es una titulación que 
marca la diferencia”, afirmó.

Puedes ampliar 
información  
con este QR:
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Los diplomados del Colegio de Mediadores de Madrid, posan en la escalinata del Colegio Mayor San Pablo CEU (Fotos: Fernando Núñez).

Elena Jiménez de Andrade dio la 
bienvenida a los titulados y agradeció 
a Cristina Masa su hospitalidad por 
acoger, año tras año, este acto aca-
démico estrella del Colegio de Media-
dores de Seguros Madrid. Recalcó el 
lugar preferente que ocupa el Cole-
gio en la formación de mediadores 
de seguros, animándo a los titula-
dos a desarrollar con excelencia su 
profesión. Durante el acto, la presi-
denta entregó a Mirenchu del Valle 
una placa de honor con la puerta del 
Alcalá, símbolo del Colegio en recono-
cimiento a su carrera profesional en 
el sector asegurador. A lo largo de la 
entrega de diplomas, Ángel Corada, 
director del Centro de Estudios del 
Colegio, reconoció el mérito de Rael 
Sánchez Moreno que fue nominado Cristina Masa, vicerrectora del CEU, durante su intervención ante los alumnos del Colegio.

Elena Jiménez de Andrade dió la bienvenida a los alumnos ya titulados.

La entrega  
de diplomas  
se realizó en  

el Colegio Mayor 
San Pablo CEU



ACTUALIDAD DEL COLEGIO

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid40

Al final de la entrega de diplomas, los miembros de la Junta de Gobierno del Colegio posaron con los representantes de las compañías 
colaboradoras con el Centro de Estudios, asistentes al evento. De dcha. a izda., Tania Yanes, de Avanza Previsión; Juan Pedro 
Zamora, de Caser Grupo Helvetia; Ana María Muñoz, de Ponce y Mugar; Ángel del Amo, vicepresidente del Colegio, Sergio García 
Aragoneses, de Caser Grupo Helvetia; Javier Navarro, vocal de de Prácticas y Vigilancia de Mercado; Cristina Masa, vicerrectora del 
CEU; Enrique Gallego, de ASISA; Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio; Ángel Corada, gerente del Colegio y director 
del Centro de Estudios; Carlos Martín Toribio, de Reale; Lola Cárdenas, secretaria de la Junta de Gobierno; Pedro Junquera, de Grupo 
Mutua Propietarios; Manuel Carmona, vocal de Corredores, y Raúl Maroto, de Zurich.

Rael Sánchez Moreno, mejor alumno de España en la promoción 
2019/20, recibe el premio de ASISA de manos de Enrique 
Gallego, director comercial territorial.

Marta Núñez Díez, directora de Mediación Madrid de Sanitas, 
entregó el premio al mejor compañero de la promoción, Rafael 
Puente-Villegas.
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mejor alumno de España en la pro-
moción 2019/20. Enrique Gallego, 
director Comercial Territorial de Asi-
sa, entregó el premio de la entidad al 

mejor alumno de la promoción 2020, 
Rael Sánchez. Pilar Bonillo, 2ª mejor 
alumna en la promoción 21/22, inter-
vino en nombre de todos los alumnos. 

Marta Núñez, directora de Mediación 
Madrid de Sanitas, entregó el Premio 
al Mejor compañero de la promoción 
a Rafael Puente-Villegas.

Mirenchu del Valle, presidenta de Unespa, recibió de manos de Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio (izquierda), una 
placa en reconocimiento a su carrera profesional. (Foto: Fernando Núñez).

Ángel Corada, director del Centro de Estudios del Colegio de 
Mediadores de Madrid, condujo la celebración de la entrega de 
diplomas.

Pilar Bonillo, segunda mejor alumna de España en la promoción 
21/22, pronunció una palabras en nombre de todos los 
titulados.
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El Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid consolida su liderazgo 
colegial en formación por número de 
alumnos matriculados en su Curso 
Superior de Seguros de Nivel 1 en 
España. 
En la convocatoria de octubre 2023 
- marzo 2024, la que a cierre de esta 
edición está cursando, el Centro de 
Estudios del Colegio ha incrementado 
en un 70% el número de inscripcio-
nes respecto al año anterior, siendo 
de nuevo el Colegio de Mediadores de 
España con más alumnos inscritos en 
la formación inicial de distribuidores 
de seguros. 

“Hemos registrado un número muy 
importante de inscripciones en esta 
edición del curso de seguros nivel 
1. De hecho, otro año más, Madrid 
sigue siendo el colegio con más alum-
nos matriculados en el curso que 
organiza CECAS. Con los datos que 
conocemos, podemos afirmar que 
somos, con mucha diferencia, la ins-
titución colegial con más alumnado 
en esta edición”, explica Ángel Cora-
da, gerente del Colegio de Madrid y 

EL COLEGIO DE MADRID ENCABEZA EL NÚMERO DE MATRÍCULAS  
EN EL CURSO DE SEGUROS NIVEL 1 QUE ORGANIZA CECAS

director del Centro de Estudios, que 
estima que la cuota de matrículas del 
Colegio se ha situado, en esta convo-
catoria del Curso Nivel 1, en el 16% 
del conjunto de la formación colegial 
impartida en España. 

ACTUALIZACIÓN PERMANENTE
“Esperamos repetir el resultado en las 
próximas ediciones y  en las califica-
ciones de nuestros alumnos que son 
de las más altas de España”, afirma 
Corada. Ejemplos del alto nivel de la 
formación del Colegio de Madrid son 
Rael Sánchez y Pilar Bonillo,  que han 
sido número 1 y número 2 de sus res-
pectivas promociones, como se expli-
ca en páginas anteriores. 
El Curso de Seguros de Nivel 1 se 
realiza en los Colegios de Mediado-
res de Seguros incluidos en CECAS, 
la Escuela de Negocios de Seguros 
más importante de España creada 
por el Consejo General de Colegios 
de Mediadores. Es un curso único en 
el sector, permanentemente actuali-

Los alumnos del Curso Nivel 1, durante una clase en el Centro de Estudios del Colegio.

zado, con información a tiempo real 
de los cambios legislativos, conte-
nidos actualizados y, además, con 
soporte digital. Los más de 50 años 
de experiencia en la formación de 
Distribuidores de Seguros otorgan a 
la Certificación en Nivel 1 del Colegio 
de Mediadores de Seguros de Madrid 
un plus de reconocimiento al currícu-
lo de sus alumnos, al tener una alta 
valoración del mercado asegurador.

(Más información en pags. 34 y 38)

El Colegio  
es la institución 

colegial con  
más alumnado  
en esta edición
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PREVENTIVA 
RENUEVA SU 
CONVENIO CON  
EL COLEGIO
Preventiva Seguros y el Colegio de 
Mediadores de Seguros de Madrid 
han renovado su convenio de cola-
boración para 2024. Elena Jiménez 
de Andrade, presidenta del Colegio, 
y León Palazuelos, director Red de 
Sucursales en Grupo Preventiva Segu-
ros, firmaron el convenio, en la sede 
del Colegio de Madrid. En el acto estu-
vieron presentes Alicia Díaz, directora 
del Canal de Corredores, y Ángel Cora-
da, gerente del Colegio.
Elena Jiménez de Andrade desta-
có que “la renovación del acuerdo 

supondrá una garantía de éxito para 
el Colegio de Madrid en 2024”. 
León Palazuelos indicó que la reno-
vación del convenio está directa-

De derecha a izquierda, León Palazuelos, director Red de Sucursales en Grupo 
Preventiva Seguros, Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid, y Alicia Díaz, directora del Canal de Corredores.

mente relacionada con esa vocación 
de responsabilidad social y profe-
sional que forma parte del ADN de 
Preventiva.

SANITAS Y EL COLEGIO DE MADRID AMPLÍAN EN 2024
SU ALIANZA POR EL IMPULSO A LA MEDIACIÓN EN LA REGIÓN
Sanitas y el Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid amplían su 
alianza en 2024. La firma del acuer-
do se realizó en la sede del Cole-
gio de Madrid el pasado miércoles 
15 de noviembre. Elena Jiménez de 
Andrade, presidenta del Colegio, e 
Israel Ranero Ranera, director regio-
nal de la zona centro, suscribieron en 
representación de ambas entidades 
el convenio de colaboración. Al acto 
asistieron Marta Núñez, directora de 
Mediación Madrid de Sanitas, y Ángel 
Corada, gerente del Colegio. Israel 
Ranero, recalcó que “Estamos muy 
contentos con el trabajo que realiza-
mos junto al Colegio de Mediadores 
de Madrid”.

De izquierda a derecha, Israel Ranero Ranera, director Regional Centro de Sanitas; 
Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de Mediadores de Seguros de 
Madrid, y Marta Núñez, directora de Zona de Madrid en Sanitas.
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MAPFRE Y EL COLEGIO DE MADRID CONSOLIDAN
NUEVE AÑOS DE COLABORACIÓN
Mapfre y El Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid han renovado 
su convenio de colaboración para el 
año 2024. 
En la firma del convenio intervinieron 
Elena Jiménez de Andrade, presiden-
ta del Colegio, y Aristóbulo Bausela, 
director general territorial de Mapfre 
en Madrid, que estuvo acompañado 
por el director de la oficina corredo-
res de Madrid Centro, José Manuel 
Macayo, por el director territorial 
de la aseguradora en Madrid Cen-
tro, Juan José Crespo, y por Javier 
Villena Insausti, director de la oficina 
Mapfre Corredores Oeste. Por parte 
del Colegio participaron Manuel Car-
mona, vocal de Corredores, y Ángel 
Corada, gerente de la institución.

De izquierda a derecha, Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio, y Aristóbulo 
Bausela Sánchez, director general territorial de Mapfre en Madrid.

AXA Y EL COLEGIO SIGUEN CRECIENDO EN SINERGIAS
Y NUEVAS INICIATIVAS TRAS ONCE AÑOS DE COLABORACIÓN
El Colegio de Mediadores de Seguros 
de Madrid y AXA España renuevan en 
2024 su acuerdo de colaboración. La 
firma del convenio, undécimo con-
secutivo, se realizó en el Colegio de 
Madrid el pasado 4 de diciembre. Ele-
na Jiménez de Andrade, presidenta del 
Colegio de Madrid, y Paulino Marcos, 
director territorial Centro Canarias de 
AXA España, representaron a ambas 
entidades en la rúbrica del convenio.
Elena Jiménez de Andrade señaló 
la importancia para el Colegio de la 
renovación de la alianza con AXA 
España y agradeció personalmente a 
Paulino Marcos el apoyo prestado por 
la aseguradora durante los once años 
de colaboración.

Paulino Marcos, director territorial Centro Canarias de AXA España, y Elena Jiménez de 
Andrade, presidenta del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid.
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SANTALUCÍA  
Y EL COLEGIO
IMPULSAN SU 
ALIANZA EN 2024

es una muestra de la importancia 
que tiene para Santalucía la media-
ción profesional. Este año, estamos 

De izda, a dcha., Germán Álvarez González, director Territorial de Santalucía; Laura 
Aladro Loza, directora Territorial Centro Canal Corredores; Fernando Calvin, director de 
Negocio Presencial; Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid; y Manuel Carmona, vocal de Corredores.

muy ilusionados por compartir con el 
colegio objetivos comunes en materia 
de formación especializada”.

GRUPO MUTUA PROPIETARIOS Y EL COLEGIO DE MADRID 
SUMAN EN 2024 DOCE AÑOS DE COLABORACIÓN
El Colegio de Mediadores de Seguros 
de Madrid y Grupo Mutua Propieta-
rios reforzarán su alianza en 2024 y 
su propósito de estrechar la cerca-
nía, con la renovación del Convenio 
de Colaboración para 2024. La fir-
ma se realizó en la sede colegial, por 
parte de Elena Jiménez de Andrade, 
presidenta del Colegio, y de Pedro 
Junquera, delegado Centro de 
Grupo Mutua Propietarios. Ambos 
mostraron su satisfacción por los 
12 años de alianza que mantienen 
ambas instituciones.
Pedro Manuel Junquera enfatizó, 
“además de nuestra oferta en los 
ramos de comunidades, hogar e impa-
go de alquiler, como grupo ponemos 

a disposición de nuestros mediadores 
un completo porfolio de servicios con 
todo tipo de soluciones en el ámbito 

Elena Jiménez de Andrade y Pedro Junquera, delegado Centro de Grupo Mutua 
Propietarios.

inmobiliario; como Servicios de arqui-
tectura y sostenibilidad, en asistencia 
y reparaciones”.

Santalucía y el Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid han renova-
do su convenio de colaboración por 
séptimo año consecutivo. A la firma 
del acuerdo han acudido Fernando 
Calvin, director de Negocio Presen-
cial de Santalucía, y Elena Jiménez 
de Andrade, presidenta del Colegio 
de Madrid.
En palabras de Fernando Calvin, 
director de Negocio Presencial de 
Santalucía: “La renovación, por sép-
timo año consecutivo, del acuerdo 
de colaboración con el Colegio de 
Mediadores de Seguros de Madrid 
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El Colegio de Mediadores de Seguros 
de Madrid continúa su expansión en 
redes sociales aportando valor a la 
labor del mediador, al desarrollo del 
seguro en la región de Madrid y a la 
formación en distribución de seguros. 
A cierre de 2023,  ha alcanzado los 
7.955 seguidores en sus perfiles en 
sus siete perfiles sociales corporativos, 
un 14,4% más respecto a los 6.952 
conseguidos en 2022.
“La evolución del Colegio de Mediado-
res de Seguros de Madrid en las redes 
sociales tiene una sencilla explicación: 
ponemos continuamente en marcha 
nuevas acciones para aumentar los 
crecimientos en usuarios de los últi-
mos años. La reciente apertura del 
perfil corporativo en Threads, deci-
dida en la última reunión de la Jun-
ta de Gobierno del año, es un ejemplo. 
Los perfiles sociales son un elemento 
clave de la huella digital del Colegio, 
además de la Revista SEGUROS y las 
webs del Colegio en Internet”, expli-
ca Ángel del Amo, vicepresidente del 
Colegio.

MEJORAS EN TECNOLOGÍA
“También estamos recogiendo los 
beneficios de las mejoras tecnológicas 
aplicadas a la comunicación digital 
del Colegio, que han sido palpables 
en las ratio de nuestra newsletter y en 
las circulares informativas para cole-
giados y para alumnos del Centro de 

Estudios. Las nuevas herramientas de 
e-mail marketing incorporadas por el 
Colegio en el último trimestre han 
permitido, que dentro del crecimiento 
habitual de suscriptores de nuestros 

EL COLEGIO DE MADRID CRECE UN 14,4% EN USUARIOS
EN SUS REDES SOCIALES EN 2023

Síguenos en las redes sociales

El Colegio de Madrid estrena 2024 con un nuevo perfil social en Threads, 
que se añade a los que ya tiene en Facebook, Youtube e Instagram, don-
de se recogen los vídeos y las imágenes de los eventos del Colegio de 
Madrid, además de las intervenciones y formatos de audiovisuales de los 
miembros de la Junta de Gobierno.

MEDIADORESSEGUROSMADRID
ESTRENA PERFIL EN THREADS

servicios, aumenten las tasas medias 
de aperturas y de clics de  nuestros 
envíos”, añade Del Amo.
LinkedIn es la red que vuelve a regis-
trar un mayor crecimiento en segui-
dores, un 32% más, hasta los 3.181 
seguidores, frente a los 2.416 registra-
dos a cierre de diciembre 2022.
X, antes Twitter, se mantiene como 
la primera red social en número de 
seguidores, con 3.914 usuarios. Tam-
bién es el canal social en el que el 
Colegio ha vuelto a situarse en 2023 
entre los 10 perfiles más influyentes 
del sector de la mediación. Con el 
Colegio comparten protagonismo en 
la red social X los perfiles de nues-
tra presidenta, Elena Jiménez de 
Andrade (@elenajandrade), y nues-
tro vicepresidente, Ángel del Amo (@
angeldelamo), según el ranking de 
Grupo Mutua de Propietarios.

El Colegio  
ha cerrado  
2023 con  

7.955 seguidores 
en las redes 

sociales
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El Centro de Estudios del Colegio 
de Madrid ha cerrado la campaña de 
Black Friday con un significativo 
aumento de las ventas de cursos de 
formación continua sobre las obteni-
das en el año anterior. En 2022, por 
primera vez, el Colegio decidió dar un 
impulso a la formación continua de 
su plataforma digital en estas fechas 
de rebajas comerciales.
“Estamos satisfechos con la campa-
ña de este segundo año. Aunque, de 
momento, son lanzamientos expe-
rimentales. En este Black Friday 
las ventas de cursos de formación 
continua han crecido un 500% res-
pecto a la campaña anterior, con lo 
que seguiremos contemplando estas 
acciones”, explica Ángel Corada. Tras 
los buenos resultados obtenidos el 
año pasado en el Curso de Seguros 
Nivel 1, la dirección decidió repetir 
la oferta de descuentos por ‘Black 
Friday’ de 2022 y amplió los días de 
suscripción, del jueves 23 al martes 
28 de noviembre, fecha en la que 
se registraron las mayores ventas de 
cursos de la plataforma online.

“La oferta está especialmente dirigida 
a los cursos de formación continua. 
Los mediadores de seguros deben 
realizar anualmente 25 horas y, como 
muchas otras cosas, al finalizar el año, 
toca a muchos completar estas horas 
para poder justificarlas ante la Direc-
ción General de Seguros. En Centro de 
Estudios disponemos de cursos de 25 

horas con los que han podido bene-
ficiarse de los descuentos en estas 
fechas tanto los colegiados, familiares 
y sus empleados, como los mediado-
res no colegiados”, añade Corada, que 
señala que los distribuidores de segu-
ros deben cumplir las horas anuales 
de formación continua homologadas a 
lo largo de toda su carrera profesional.

Campàña de Black Friday y Cibermonday 2023 lanzada en redes sociales.

EL COLEGIO DE MADRID VENDE EN BLACK FRIDAY UN
500% MÁS DE CURSOS ONLINE DE FORMACIÓN CONTINUA

ELENA JIMÉNEZ DE ANDRADE, ANALIZA LOS RETOS DEL SEGURO 
EN LA REVISTA CAPITAL
La presidenta del Colegio de Media-
dores de Seguros de Madrid, Elena 
Jiménez de Andrade, ha compar-
tido  escena en la Revista Capital 
con los principales espadas de las 
compañías de seguros, entre los 
que destacan: Óscar Herencia, 
CEO de MetLife; Francisco Lara, 

presidente de Pelayo; Fernando 
Imbernón, director territorial Cen-
tro-Norte de Asisa; o Javier Barto-
lomé, consejero delegado (CEO) de 
Multiasistencia.
Para Jiménez de Andrade, la 
industria aseguradora española 
“ha resuelto con maestría los retos 

a los que se ha enfrentado en el 
último trienio” y resaltado la impor-
tancia que ha adquirido el canal 
de la mediación: “Principalmente, 
gracias a una apuesta de las com-
pañías por la mediación, como 
principal canal de distribución de 
seguros. 
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GRUPO MUTUA PROPIETARIOS ANALIZA EL SEGURO 
DE IMPAGO DE ALQUILER CON LOS COLEGIADOS DE MADRID
Grupo Mutua Propietarios explicó en 
diciembre en el Colegio de Mediadores 
de Seguros de Madrid las novedades 
en el seguro de impago de alquiler. La 
jornada de formación despertó, con 
fuerte aforo de colegiados, el interés de 
los mediadores madrileños por cono-
cer las consecuencias de los cambios 
normativos tras la entrada en vigor en 
mayo pasado de la Ley de Vivienda.

CRECEN LAS PRIMAS EMITIDAS
Los colegiados centraron sus turnos 
de preguntas a Pedro Junquera, 
delegado Centro de Grupo Mutua 
Propietarios (GMP) y ponente de la 
jornada, principalmente en lo relativo 
a los plazos de tramitación judicial y 
los informes previos a las demandas 
por desahucio. También mostraron 
interés por la consideración de gran 
tenedor según la nueva ley y en qué 
casos un particular podría verse afec-
tado por esta categorización.
Durante la exposición de Pedro Jun-
quera, los asistentes conocieron las 

proyecciones del mercado del seguro 
de impago de alquiler. La asegura-
dora especialista en protección de la 
propiedad, basándose en la Encuesta 
Continua de Hogares 2020 del INE, 
estima el potencial del mercado en 
unos 650 millones de euros en pri-
mas para 2,14 millones de viviendas, 
con un porcentaje de aseguramiento 
del 75% del parque español. 
En la actualidad, el mercado real de 
aseguramiento al alquiler afecta a 
unas 330.000 viviendas y 100 millo-

Pedro Junquera explicó el nuevo ecosistema legal en el Seguro de Impago de Alquiler en el Centro de Estudios del Colegio de Madrid.

nes en primas, calcula Grupo Mutua 
Propietarios, con lo que el recorrido 
al alza es del 550%. En los últimos 
cinco años, la compañía ha regis-
trado un crecimiento medio de las 
primas del seguro de impago de 
alquiler del 29,7% que se ha incre-
mentado ante la normativa que 
actualmente rige el mercado del 
alquiler de viviendas.

DOS SEMANAS DE RENTA
El coste del seguro de Grupo Mutua 
Propietarios supone en torno a dos 
semanas de renta para el pequeño 
tenedor, es deducible en la declaración 
de la renta, ofrece hasta 24 meses de 
protección de impago de renta (con o 
sin franquicia) y cubre los gastos de 
defensa jurídica así como los actos 
vandálicos, entre otras coberturas, y 
garantías adicionales como cambio 
de cerradura; pérdida de alquileres 
por incendio, explosión y rayo; limpie-
za de la vivienda por actos vandálicos; 
impago de suministros, etc.

Puedes ampliar 
información  
con este QR:
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CASER EXPLICA EL SEGURO DE RC DE MASCOTAS EN
EL MARCO DE LA LEY DE BIENESTAR ANIMAL
Caser Grupo Helvetia impartió en 
noviembre una jornada de formación 
sobre el seguro de RC de mascotas 
en el marco de la nueva ley de pro-
tección y bienestar animal. La jorna-
da contó con un importante aforo y 
canalizó muchas dudas de los cole-
giados que siguieron las ponencias 
de los expertos de Caser. “Ha sido 
una jormada muy inreresante, que 
ha captado el interés de los asisten-
tes, dada la actualidad del tema y el 
amplio abanico de personas que tie-
nen animales de compañía”, explica 
Ángel Corada, director del Centro de 
Estudios del Colegio de Madrid.
Los ponentes de Caser Grupo Hel-
vetia explicaron los puntos clave de 
la nueva Ley de Bienestar Animal 
y  presentaron Caser Ecosistemas 
Animal para estar cubierto de las 
responsabilidades que fija la nueva 
ley. “Desde el 29 de septiembre de 
2023, es obligatorio tener un seguro 
de responsabilidad civil para perros 
en todas las comunidades autóno-

mas de España. Sin embargo, hay 
algunas comunidades autónomas 
en las que este seguro ya era obli-
gatorio antes de la entrada en vigor 
de la ley de bienestar animal”, señala 
Sergio García Aragoneses, responsa-
ble comercial de la Dirección Agen-
tes Centro de Caser Grupo Helvetia. 
“Estas comunidades autónomas son: 
Comunidad de Madrid y País Vasco 
En estas comunidades autónomas, 
los propietarios de perros que no 
tuvieran contratado un seguro de res-
ponsabilidad civil, ya se exponían a 

Ángel Corada presenta la Jornada de RC de Mascotas de Caser Grupo Helvetia.

multas de entre 500 y 10.000 euros”, 
añade.

RC DE PERROS, HASTA 
120.000€ 
La ley de bienestar animal estable-
ce que el seguro de responsabilidad 
civil debe cubrir los daños materia-
les y personales que pueda causar 
el perro a terceros por valor de al 
menos 60.000€, 120.000€ en caso 
de perros potencialmente peligrosos. 
Estos daños pueden incluir, por ejem-
plo, lesiones, daños a la propiedad o 
incluso la muerte. Los ponentes de 
Caser explicaron las diferentes cober-
turas y las comisiones para media-
dores de los seguros de la compañía 
para animales de compañía.
Además, los productos de Caser 
para protección de mascotas inclu-
yen cobertura de asistencia vete-
rinaria, como en el caso de perros; 
análisis de Leishmanía, análisis de 
orina, análisis de sangre, Vacuna tos 
de las perreras,  Vacuna de rabia y 
Vacuna heptavalente.

Puedes ampliar 
información  
con este QR:
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AEMES ACLARA LAS PRINCIPALES DUDAS DE LOS 
COLEGIADOS SOBRE EL CONVENIO COLECTIVO
AEMES impartió en el Salón de Actos 
del Colegio de Mediadores de Seguros 
de Madrid en la  “Jornada Informativa 
del Convenio Colectivo de Mediación 
23/26”. 
Presentados por Ángel Corada, 
gerente del Colegio, Jorge Bení-
tez, presidente de AEMES, y Lucía 
Relanzón, del Departamento Jurídi-
co de AEMES, fueron los ponentes 
de la Jornada Técnica, que vinieron 
acompañados por Pedro José Molina 
Palomino, vicepresidente de AEMES. 
También estuvieron presentes en la 
Jornada Javier Navarro, vocal de 
Prácticas y Vigilancia de Mercado, y 
Elena Jiménez de Andrade, presiden-
ta del Colegio. 
“Desde el Colegio queremos agra-
decer la presencia de AEMES y de 
su presidente, Jorge Benítez en esta 
jornada, ya que nos ha permitido 
informar a los colegiados de todas 
las novedades de nuestro convenio 
sectorial”, explicó Jiménez de Andra-
de al término de la Jornada.

Durante la jornada, se han abordado 
temas como el teletrabajo, la regu-
lación del horario laboral y las vaca-
ciones. También se han tratado las 
novedades en materia retributiva y 
la previsión social complementaria. 
Especial atención se prestó a todo lo 
relativo a la jubilación.

NUEVA FÓRMULA 
Jorge Benítez explicó que a partir 
de 2026 lo autofinanciará el propio 
trabajador con su salario. Respecto a 

De izda. a dcha., Pedro José Molina Palomino, Lucía Relanzón, Elena Jiménez de Andrade, Jorge Benítez, y Javier Navarro.

la previsión social, a partir del 31 de 
diciembre de 2025 quedan suspen-
didas las aportaciones al premio de 
jubilación, no generándose nuevos 
derechos, y las empresas deberán 
recurrir a un plan de aportación defi-
nida. Para ello, a partir del 1 de ene-
ro de 2026 el incremento salarial se 
desdoblará, destinando una parte al 
incremento de salario base y otro por-
centaje al plan de aportación definida. 
“Hemos conseguido que se incluya 
en la subida salarial, con lo cual, 
realmente no nos ha costado dinero 
adicional como nos está costando el 
premio actual de jubilación. No se ha 
eliminado pero hemos generado una 
fórmula nueva que, al menos no nos 
va a seguir costando dinero de nues-
tras cuentas de resultados”, añadió.
Sobre la subida salarial pactada en el 
Convenio Colectivo de la Mediación, 
los responsables de AEMES señalaron 
que los demás convenios de otros sec-
tores han firmado subidas superiores.

Más información en pag. 52.

Puedes ampliar 
información  
con este QR:



ACTUALIDAD DEL SEGURO

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid52

ACTUALIDAD DEL SEGURO
Las compañías aseguradoras traen nuevas propuestas  

de servicios y productos que enriquecen la oferta 
disponible en el mercado.

El BOE publicó el pasado 15 de 
noviembre de 2023 el Convenio Colec-
tivo de Trabajo de la Mediación de 
Seguros Privados, años 2023-2026, 
formado por la asociación empresa-
rial AEMES y las centrales sindicales.
Este Convenio aumenta su duración 
a 4 años, lo que aporta estabilidad 
social al sector y una mayor confianza 
en las relaciones laborales. Además, 
a la vista de la situación económica 
y social en la que nos hemos visto 
todos involucrados en los últimos 
años, muy especialmente tenien-
do en cuenta el IPC y la guerra de 
Ucrania, que ha tenido un importante 
impacto en los precios, se ha pactado 
un incremento salarial lo más conte-
nido posible: del 4% en 2023, 3% en 
2024 y 2025, y un 2,75%, que inclu-
ye la aportación al Plan de Aportación 
definida para 2026. De esta manera, 
el incremento salarial del año 2026 
será del 1,25% y el 1,5% restante 
irá destinado a la aportación al Plan 
de Aportación Definida. Con esta 
medida hemos conseguido incluir 
esta aportación dentro de la subida 
pactada y así evitar que sea un gasto 
añadido como era hasta ahora.
Respecto a la previsión social, a partir 
del 31 de diciembre de 2025 quedan 
suspendidas las aportaciones el pre-
mio de jubilación, no generándose 
nuevos derechos, y las empresas 

AEMES FIRMA EL CONVENIO COLECTIVO DE
TRABAJO DE MEDIACIÓN DE SEGUROS PRIVADOS

deberán recurrir a un plan de apor-
tación definida. Para ello, a partir del 
1 de enero de 2026 el incremento 
salarial se desdoblará, destinando una 
parte al incremento de salario base y 
otro porcentaje al plan de aportación 
definida. El nuevo Convenio permitirá 
que las empresas puedan mantener 
el plan de previsión social establecido 
o reemplazarlo, siempre que las con-
diciones mejoren.
En relación a las cuestiones relativas 
a la comida, se recoge la propuesta 
de aumentar la cantidad a 13 euros 
y el kilometraje aumenta ligeramente, 
hasta llegar a 1,5 céntimos más en el 
año 2026, esto es, a 0,38€/km. Las 
dietas se mantienen como se recogía 
en el anterior convenio 2022.
Por último, se acuerda la posibili-
dad de reducir la jornada laboral a 

8 horas a cuenta de un día de vaca-
ciones. De esta forma, la jornada 
laboral anual será de 1720 horas y 
los trabajadores tendrán derecho a 
25 días de vacaciones. Por otro lado, 
y en aras de premiar la fidelidad de 
los trabajadores, se dará un día más 
de vacaciones a aquellos que cum-
plan una antigüedad de 20 años en la 
empresa y otro a aquellos que cum-
plan una antigüedad en la empresa 
de 30 años. Por otro lado, se alargan 
al máximo los periodos de prueba y 
los contratos temporales.
En cuanto al abono del PAE, se esta-
blece como condición para su cobro 
que las empresas facturen más de 
3,5 millones de euros en comisiones 
y se elimina su derecho de cobro 
para el nivel 9.

Más información en pág. 51.
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LA DIRECCIÓN GENERAL DE SEGUROS PUBLICA 
EL INFORME ESTADÍSTICO ANUAL DE MEDIACIÓN
El número de corredores y corredu-
rías sigue creciendo en 2023, mien-
tras baja el de agentes, según el 
Informe Estadístico Anual de Media-
ción 2022, publicado por la DGSFP. 
El total de corredores personas físicas 
y sociedades de correduría de segu-
ros inscritos en el registro se situó en 
3.735, un 0,6% más respecto a un 
año antes. Se mantiene la tendencia 
alcista registrada por la estadística 
desde al menos 2016.
Los datos globales muestran una caí-
da del 0,49%, respecto a 2022, en 
el número de corredores de seguros, 
personas físicas, quedándose a fina-
les de 2023 en 1.009. No obstante lo 
anterior, las bajas producidas esen-

El Consejo General de Mediadores se 
ha reunido con el Defensor del Pueblo 
para presentar una situación que con-
sideran “cada vez más preocupante 
ante la imposibilidad de conseguir póli-
zas que cubran la actividad de muchos 
de nuestros clientes. El Consejo Gene-
ral ha presentado un informe que des-
cribe el origen del problema, apunta 
las causas y refleja los problemas que 
tienen muchas empresas industriales 
tanto para renovar los contratos de 
seguro de cartera, como para suscribir 
nuevos riesgos. Entre los sectores más 
castigados, señalando alimentación y 
plásticos.

cialmente se han debido a transfor-
maciones en corredurías de seguros 
que han tenido un incremento neto 
del 1%, alcanzando la cifra de 2.726. 
En cuanto al número de inscripciones 
realizadas en 2023 se han registrado 
62 de personas físicas y 119 de per-
sonas jurídicas.
Las sociedades de correduría inscri-
tas ascendían a 2.726, un1% más-
respecto a 2022. Los corredores de 
reaseguro se mantienen en 38.
A lo largo del ejercicio 2023, den-
tro del proceso de mantenimiento y 
actualización del Registro administra-
tivo de mediadores de seguros y rea-
seguros privados, la DGSFP tramitó 
las solicitudes de alta, baja o modifi-

cación presentadas por las entidades 
aseguradoras respecto a sus agentes 
de seguros exclusivos, encontrán-
dose inscritos, a 26 de diciembre, 
56.084 agentes exclusivos, un 3,4% 
menos. A estos hay que sumar 7 ope-
radores de bancaseguros exclusivos, 
uno menos que en 2022.
De los 56.091 mediadores exclusivos 
inscritos, 8.872 (un 15,28%) tenían 
concedida autorización por parte 
de la entidad aseguradora principal 
para mediar para otra aseguradora, 
en ramos y riesgos que no asegure 
la primera entidad. Figuran, además, 
332 agentes vinculados (302 en 
2022) y 39 operadores de bancase-
guros vinculados (37 un año antes).

EL CONSEJO  
SE REÚNE CON  
EL DEFENSOR
DEL PUEBLO

CIMA ELEVA UN 
47% EL ENVÍO 
DE FICHEROS  
A CORREDORES
La plataforma cerrará el año en cur-
so con 39 aseguradoras, 26 empre-
sas de software para la mediación 
y 1.714 corredores ya adheridos o 
en proceso. Con respecto al ejer-
cicio anterior estos datos suponen 
un incremento de un 22%, 30% y 
35% respectivamente.
En cuanto a la entrega de ficheros 
a corredores a final de este año 
sobrepasará los 5 millones, un 47% 
más que a cierre de 2022.  A cierre 
de año, CIMA contará con más de 
1.500 corredurías adheridas.

El Consejo General y Asisa han firma-
do un convenio de colaboración que 
ofrece condiciones especiales para 
los mediadores de seguros colegia-
dos en la contratación de los seguros 
de Salud, Integral y Dental. 
El acuerdo es extensible a familiares 
directos de los colegiados (cónyuge 
e hijos) y personal de sus negocios 
de mediación. 
El acuerdo entre los colegios de 
Mediadores de seguros y Asisa forma 
parte de la política de alianzas con 
empresas prestadoras de servicios 
que benefician directamente a los 
profesionales colegiados.

EL CONSEJO Y ASISA 
FIRMAN UN
CONVENIO  
DE COLABORACIÓN
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Standard & Poor’s ha mejorado la 
calificación de FIATC Seguros que 
pasa de una BBB+ a una A- con 
perspectiva estable. S&P ha tomado 
esta decisión en base a la evolución 
histórica por haber reforzado tanto 
su estructura de capital como haber 
mejorado sus resultados. Del mismo 
modo, la agencia espera que el incre-
mento de resultados se mantenga 
para el período 2024-2025.
Otros elementos destacados por la 
agencia para mejorar la calificación 
obedecen a los siguientes aspectos:
•	 Una fuerte mejora en la estructura 

de capital.
•	 La mejora de posición competitiva.
•	 La diversificación de negocio.
•	 El adecuado modelo de gober

nanza.
•	 La fuerte posición de liquidez.

OCCIDENT
YA ES UNA REALIDAD
José María Serra Farré ha agradeci-
do en su carta de felicitación de año 
nuevo a los colaboradores del Gru-
po el esfuerzo realizado durante el 
proceso de fusión de Occident: “La 
unión de las compañías de negocio 
tradicional ha supuesto, y está supo-
niendo, un esfuerzo muy importante 
para todos; quiero agradecerte tu 
implicación y dedicación en convertir 
Occident en una realidad”. Desde el 
1 de enero, Occident suma 4,5 millo-
nes de asegurados y aúna a cerca de 
2.700 profesionales.

Santalucía y Aegon han firmado un 
acuerdo para la distribución de su 
seguro de decesos “Asistencia Fami-
liar” a través de la red de agentes de 
Aegon, ampliando así el acuerdo 
que se inició en 2019 para la ven-
ta a través de su Canal Directo. De 
esta manera, los agentes exclusivos 
de Aegon podrán comercializar dicho 
ramo a partir del primer trimestre de 
2024, una vez finalice la integración y 
adaptación de los productos y mate-
riales anexos.
Para Martín Martínez, director de 
Canal Agencial de Aegon, “este acuer-
do supone un paso relevante en nues-
tra propuesta de valor para nuestros 
agentes y clientes. Con la ampliación 
al ramo de decesos estamos fortale-
ciendo nuestra oferta integral de pro-
ductos personales”.

SANTALUCÍA Y 
AEGON AMPLÍAN
SU ACUERDO DE 
DISTRIBUCIÓN

S&P MEJORA 
EL RATING DE 
FIATC SEGUROS
A ‘A-’

ALLIANZ 
COMMERCIAL
CONSOLIDA SU 
IMPLEMENTACIÓN

Encabezamiento de la carta de José María Serra Farré a todos los colaboradores de Occident.

La unión de Allianz Global Corporate 
& Specialty (AGCS) y el área de segu-
ros de medianas y grandes empre-
sas de Allianz Seguros opera ya en el 
mercado ibérico bajo el nombre de 
“Allianz Commercial”.
Se unen así dos compañías líderes 
en este proyecto de crecimiento para 
los segmentos MidCorp y LargeCorp. 
Allianz Seguros, liderada por su CEO 
Veit Stutz, ostenta una posición de 
referencia en seguros para peque-
ñas y medianas empresas. AGCS, 
por su parte, es ampliamente reco-
nocida por sus seguros para grandes 
empresas y soluciones especializa-
das. El objetivo del proyecto conjunto 
Allianz Commercial es seguir crecien-
do los próximos años hasta alcanzar 
una cuota de mercado en MidCorp y 
LargeCorp de en torno al 15%.



COMPROMISO

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid 55

PROTAGONISTAS

Mapfre ha nombrado a Pedro Carreño 
director del Canal Corredores de Map-
fre España a partir del 1 de enero de 
2024. Pedro Carreño llega en sustitu-
ción de Luis Carlos Tortajada, que ha 
sido nombrado director general terri-
torial de la aseguradora en Noroeste.
“Asumir esta nueva responsabilidad 
es para mí un reto muy importante. 
Empiezo esta etapa con ilusión y 
muchas ganas de continuar con el 
buen trabajo que viene realizando 
el Canal y todo el equipo de corredo-
res”, afirma Pedro Carreño.

Eva María Lidón, subdirectora gene-
ral de Autorizaciones, Conductas de 
Mercado y Distribución de la DGSFP, 
defiende la importancia de la forma-
ción de seguros en el último número 
de la Revista Aseguradores. “Nos esta-
mos centrando en verificar la calidad 
de la formación impartida y su efecti-
vidad en los que la reciben. La forma-
ción, tanto inicial como continua, es 
uno de los pilares básicos para garan-
tizar la distribución adecuada de los 
productos aseguradores y la protec-
ción de los tomadores y asegurados”.

ANTONIO HUERTAS PIDE LEGISLAR
SOBRE EL RIESGO ÉTICO DE LA IA
El presidente y consejero delegado 
de Mapfre, Antonio Huertas, presen-
tó en la Geneva Association Summit 
50 su visión del futuro del sector 
asegurador. Durante su discurso de 
apertura en la Cumbre por el 50 ani-
versario de la Asociación de Ginebra, 
Antonio Huertas, presidente y CEO 
de MAPFRE, abordó los temas más 
importantes a los que se enfrenta la 
industria aseguradora actual, desde 
el propósito social de los seguros, 
especialmente en los mercados 
emergentes, hasta la lucha contra el 
cambio climático. y las oportunidades 
y riesgos de la IA y la ciberseguridad.

En la cumbre, celebrada en Zurich, 
Suiza, los días 28 y 29 de noviembre, 
se reunieron los líderes de las prin-
cipales compañías de seguros del 
mundo para proyectar cómo será la 
industria en 2050, abarcando temas 
importantes como la incertidumbre 
geopolítica, el aumento de los cos-
tos de la energía, la inflación y la cri-
sis del costo de vida.
En su discurso, que sirvió de aper-
tura para el evento, Antonio Huertas 
enfatizó que “hay que legislar sobre 
el riesgo ético de la IA, pero hay que 
hacerlo con criterio. En un escenario 
global, Europa tiene que encontrar 

el equilibrio entre una regulación 
necesaria y asfixiar su capacidad 
competitiva”.

LA DGSFP 
VERIFICARÁ
LA CALIDAD  
DE LA FORMACIÓN

PEDRO CARREÑO,
DIRECTOR CANAL 
DE CORREDORES DE 
MAPFRE

El Consejo General de Colegios 
de Mediadores ha nombrado 
a María Luz Tejeda, directora 
general de la Institución. Licen-
ciada en Ciencias Físicas por 
la UAM, es máster en Direc-
ción Comercial y Marketing 
por EFEM y máster en Energía 
Nuclear por la UAM. Hasta su 
incorporación, María Luz Teje-
da era gerente del Colegio Ofi-
cial de Físicos.

TEJEDA,
DIRECTORA 
GENERAL  
DEL CONSEJO

Antonio Huertas, presidente de Mapfre.
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CRUZ ROJA RECONOCE LA SOLIDARIDAD
DE LA MEDIACIÓN DE SEGUROS
Cruz Roja ha reunido a Adecose, 
Aemes, Aprocose, Apromes, Aunna, 
Cojebro, Colegio de Alicante, Colegio 
de Barcelona, Colegio de Córdoba, 
Huelva y Sevilla, Colegio de Madrid, 
Colegio de Valencia, Consejo Gene-
ral, E2k, Espabrok, Fecor, Newcorred, 
Senda y Willis Network para recono-
cer su colaboración en la recaudación 

de fondos para diferentes causas. 
Cruz Roja ha entregado un diploma 
a las diferentes organizaciones de la 
mediación promotoras de esta inicia-
tiva, que comenzó con la campaña 
#MediadoresContraCovid. A la que 
siguieron otros proyectos solidarios 
como la guerra de Ucrania, y los terre-
motos en Turquía, Siria y Marruecos.

Fundación Sanitas y la Real Fede-
ración Española de Esgrima se han 
reunido para firmar el acuerdo de 
colaboración a través del cual ambos 
organismos serán partners en el 
desarrollo de competiciones inclu-
sivas. La RFEE pasa de esta forma 

LA FEDERACIÓN DE ESGRIMA Y
SANITAS SE ALÍAN EN INCLUSIÓN

a ser parte de la Alianza Estratégica 
por el Deporte Inclusivo, grupo que 
se creó hace más de 10 años con el 
liderazgo de Fundación Sanitas con 
el objetivo de fomentar el deporte 
inclusivo y las competiciones bajo 
reglamentos inclusivos.

MetLife ha mantenido a lo largo del 
año su compromiso con la solida-
ridad gracias a la implicación de 
todos sus empleados en las distin-
tas iniciativas de voluntariado. Con el 
objetivo de ofrecer un futuro mejor, 
la compañía ha lanzado diferentes 
proyectos que permiten mejorar la 
vida de las personas en España y 
en las que el equipo de MetLife ha 
colaborado.

LA PLANTILLA DE 
AXA DONA 1.700
REGALOS A NIÑOS 
SIN RECURSOS
Los voluntarios de AXA en España 
de todas sus entidades han partici-
pado en la convocatoria de la aso-
ciación de voluntariado corporativo 
AXA de Todo Corazón donando más 
de 1.700 regalos para los niños sin 
recursos con el objetivo de que los 
Reyes Magos llegasen a todos los rin-
cones de España. 

METLIFE IMPLICA
A SU PLANTILLA EN 
EL VOLUNTARIADO

SEGUROS RESPONSABLES
Aquí encontrarás ejemplos de ‘empresas 

comprometidas’ que practican desde RRHH, 
Fundaciones o RSC su Responsabilidad Social.

Las diferentes campañas solidarias de la mediación han recaudado más de 154.585 euros. 
Premios Solidarios del Seguro 2023.
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RSA, Santalucía, Santander Seguros 
y Vidacaixa.
La directora general de INESE, Susa-
na Pérez, mostró su satisfacción por 
el aumento de galardones en esta 
edición. “Es para estar felices, aun-
que siempre nos queda la espinita 
clavada de que son centenares de 
proyectos los que, año a año, se que-
dan sin premio”, confesaba a Marta 
Solano. “Debemos ser conscientes 
de todo lo que tenemos, pero tam-

bién debemos huir de la complacen-
cia y seguir trabajando duramente. 
Trabajar, trabajar y trabajar para que 
cada vez sean menos los proyectos 
que se quedan sin premio”, añadió.

DANZA A NUESTRO RITMO
El emotivo acto contó, además, con 
las actuaciones de la Compañía de 
Danza a Nuestro Ritmo de Isabel 
Olavide, perteneciente a una de las 
asociaciones galardonadas, y han 
vibrado con el Coro Gospel Living 
Water.
Junto a estos premios, INESE, como 
organizadora, entregó dos galardo-
nes especiales, uno a Europa Press 
como ‘Medio de Comunicación más 
Solidario’, por su portal de informa-
ción EPSocial, y otro a la Fundación 
Atlético de Madrid como ‘Iniciati-
va Solidaria y/o de Concienciación 
Social en las Redes Sociales’ por su 
campaña ‘Hazte defensa contra el 
Bullying.

Veintiuna empresas y fundaciones de 
la industria aseguradora entregaron 
en noviembre, en el auditorio de la 
Fundación Pablo VI de Madrid, los 
Premios Solidarios del Seguro a otras 
tantas organizaciones del Tercer Sec-
tor. Con los fondos vinculados a estos 
premios podrán desarrollar iniciativas 
destinadas a ayudar a colectivos vul-
nerables, promocionar la investiga-
ción de enfermedades y desplegar 
diversos proyectos sociales.

DE LA MANO DE MARTA SOLANO
En esta edición, presentada por la 
periodista Marta Solano, las entidades 
del sector asegurador solidarias que 
entregaron los premios son Allianz, 
BBVA Seguros, Carglass, Crédito y 
Caución, Deloitte, Europea Seguros, 
Fundación A.M.A., Fundación Aon 
España, Fundación Mutua Madri-
leña, Generali, HomeServe, INESE, 
MetLife, Mutualidad, Occident, Pre-
ventiva Seguros, QBE Foundation, 

EL SEGURO ENTREGA SUS PREMIOS SOLIDARIOS 2023
DE LA MANO DE INESE

Compañía de Danza a Nuestro Ritmo de Isabel Olavide durante su función en la entrega de Premios Solidarios del Seguro 2023.

Puedes ampliar 
información  
con este QR:



DIXIT por Ángel del Amo

Revista del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid58

Te recomiendo ‘The Chosen’ (Los Elegidos). Es una serie que desde que empieza 
sabes cómo va a acabar. Incluso, vas a conocer buena parte de los diálogos. Litera-
les. Porque está basada en los años de la vida pública de Jesús de Nazaret.

Con Los Elegidos, hacen referencia a los apóstoles, pero hay otros que se sienten ele-
gidos, como el pueblo judío, o incluso Roma, que empieza a convertir a sus líderes en 
emperadores absolutos. Entiendo mucho este sentimiento de ser ‘el elegido’, porque 
soy mediador de seguros. Tenemos el mismo convencimiento de ser ‘El Canal’. Los 
elegidos con un toque divino para ser los distribuidores de seguros perfectos.

En la serie hay milagros, hechos sobrenaturales. La versión original de algunos que 
vivimos hoy en día, como los de la multiplicación de los papeles y las firmas.

Es ese milagro, por el que te sientas en la sucursal bancaria, o en el concesionario 
de coches, y el que está del otro lado dice: “pues para cerrar el tema, necesito que 
firmes aquí” y te enseña una pantallita y un boli que no pinta. Y tú, con mucha fe, 
haces el acto de firmar una vez.  Y ¡Milagro! en tu correo electrónico tienes ocho 
contratos, todos firmados. Con la misma firma. Es cierto, no es del todo sobrenatural, 
ayuda la tecnología, pero no dirás que no es mágico…

Tan mágico como tramposo. Porque la firma se estampa sin leer los documentos, inclu-
so, a veces, en documentos que no se ha advertido que se van a firmar. Además, este 
milagro viene precedido de otros. Por ejemplo, cuando el vendedor del coche ‘mágica-
mente’ te convence para obtener un descuento extra por financiar el coche, y dónde 
va incluido un seguro, además de un abanico y un embudo para inflar las ruedas. El 
milagro es que se bloquea la capacidad de raciocinio y, por lo que sea, lo aceptas.

Como en la época de Jesús de Nazaret, ahora, un profeta en cada esquina nos 
anuncia lo que va a venir. Un nuevo futuro que no es de este mundo, sino del 
online y en el que reinará su Startup. Blasfemias, porque los Elegidos somos los 
mediadores analógicos…

Con los siglos, aquellos profetas de las calles de Cafarnaúm evolucionaron, como 
‘pokémons’, en vendedores de crecepelos. Y han pasado muchos siglos hasta que 
la falta de pelo se cure en Turquía. Las aseguradoras ven claro que hay que apoyar 
la investigación en crecepelos. A veces deberíamos recordar que la evolución nos 
hace calvos porque el pelo ya no es funcional y podemos fabricar gorras. 

A las compañías aseguradoras les encantan los nuevos mesías… Como lo fue la omni-
canalidad y después: el banco; lo digital; lo “del cliente en el centro”; más tarde una IA 
que sustituye procesos. Y ahora adoran a las startups… que ya veremos si hacen o no 
milagros. Por ahora solo predican mucho. Y quizá sea dentro de un siglo cuando funden 
una iglesia. Ahora, cómo entonces, es difícil distinguir el profeta entre los curanderos.

Este empeño en abandonarnos debe ser una prueba más a la que se nos somete 
como el pueblo elegido de la distribución de seguros. Los últimos datos siguen 
diciendo que cada vez hay más corredores, somos más los profesionales. Ni con-
centración ni gaitas. ¿También es de milagro?

THE CHOSEN (LOS ELEGIDOS)

Escanea el código QR para ver 
la web oficial de ‘The Chosen’

Más información en págs. 12 y 28.

A las 
aseguradoras  
les encantan  
los nuevos 

mesías y ahora 
adoran a las 

startups

Ángel del Amo
Vicepresidente del Colegio  
de Mediadores de Seguros de 
Madrid.

@angeldelamo
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Seguros Catalana Occidente,
Plus Ultra Seguros y Seguros Bilbao
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Cada año un paso más
para ser el seguro de salud más innovador

con la mejor atención médica presencial y digital

Da el paso 
a Sanitas y disfruta 
BluaU Platino 
durante 1 año*

Productos promocionados: toda la gama de Sanitas Más Salud, Más Salud Familias, Profesionales, Más 90.000, Premium 500.000, International Residents y Real Madrid.
* Promoción aplicable a nuevos asegurados que causen alta en pólizas que hayan sido contratadas con fecha efecto entre el 01/10/2023 y el 01/02/2024 en toda la gama de 
productos Más Salud, Más Salud Familias, Profesionales, Más 90.000, Premium 500.000, International Residents y Real Madrid.
Los nuevos asegurados de dichas pólizas no abonarán la prima de seguro correspondiente al complemento digital BluaU Platino durante la primera anualidad de la póliza. 
Promoción no aplicable a pólizas colectivas. Nuevo asegurado: es aquel que no lo haya sido de otra póliza de Sanitas en los 6 meses inmediatamente anteriores a su fecha de alta 
en la nueva póliza.

SI ERES CORREDOR Y TIENES ALGUNA DUDA
corredoresmadrid@sanitas.es

SI QUIERES SER MEDIADOR DE SANITAS
sanitas.es/agentesycorredores
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