REPERCUSIONES DE LA LEY DE MEDIACION

El nuevo marco
legal, bajo la lupa

ICEA recoge los puntos de vista de los
distintos sectores implicados

La aprobacion de la Ley de Mediacion de Seguros Privados ha
movilizado a muy diversas instancias del sector asegurador para
definir cudles serin las repercusiones y modificaciones mis
importantes en el dmbito de la distribucion. ICEA ha reunido a
representantes de las partes afectadas para analizar el nuevo panorama
y las necesidades surgidas en cuanto a la formacion de Agentes.

JOSE E. CHAO

RESTIGIOSOS profesionales

Ppmv:’:nicnlcs de muy distintos

dmbitos del sector asegurador

se dieron cita en la Jornada organiza-

da por ICEA (Investigacidn Coopera-

tiva entre Entidades Aseguradoras)

para analizar las repercusiones de la

Ley de Mediacidn de Seguros en las
dreas de distribucion y formacidn,

La primera intervencidn corrid a
cargo de Alejandro lzuzquiza, subdi-
rector de Gestidn de la Direccidn Ge-
neral de Seguros, quien detalld los
criterios seguidos por la Administra-
citn en la elaboracidn de la Ley.
Destacd que para ello, se inicido un

proceso previo de reflexion con el
sector asegurador, tratando de alcan-
zar un texto satisfactorio para todos.

Otra de las premisas que tuvo en
cuenta fue la adaptacion de la norma-
tiva a los proyectos de la Comunidad
Europea en esta materia. Recordd las
criticas que habia recibido por la an-
ticipacion a los estudios que realiza-
ba el Comité Europeo de Seguros y
dijo que westas criticas hubieran sido
pertinentes si ¢l proyecto de Ley se
hubiera hecho a espaldas de la Comi-
sidn, pero no ha sido asi. Hemos es-
tado en permanente contacto con
ellas.

Sefiald que se ha pretendido ade-
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cuar la distribucién a los principios
de la legislacion que regula el fun-
cionamiento de las entidades, lo que
se traduce en una liberalizacion y en
mayores exigencias de solvencia, tal
v como establece la Ley de Ordena-
cion del Seguro de 1984, cuyo objeti-
vo era «acelerar la expansion y el de-
sarrollo del sectors.

A mayor libertad, mas
responsabilidad

Con la redaccidn de la nueva Ley
de Mediacion se ha intentado profun-
dizar en la misma linea: la liberaliza-
cidn del mercado para fomentar el
Seguro espafiol. Se liberalizan las re-
des agenciales, la utilizacidn de dis-
tintos canales de distribucion y la po-
sibilidad de llegar a acuerdos con
otras entidades para la comercializa-
cidn de productos a través de su or-
ganizacion externa. «La nueva Ley
asienta el principio de libertad total
en la formacidn de las redes agencia-
les. A cambio, establece otro de res-
ponsabilidad administrativa para las
entidades de las acciones realizadas
por sus Agentess,

lzuzquiza resaltd la importante
funcion que cumple la normativa co-
mo garantia para los consumidores,
al establecer una nitida separacidn
entre Agentes y Corredores. «Los
Agentes afectos dan apariencia de
prolongacion de la entidad, mientras
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EL NUEVO MARCO LEGAL, BAJO LA LUIP /A | ——

Alejandro lzuzquiza: Joseé Luis Ezquerra: Javier Pérez Laborda:
«wlLa Ley liberaliza la formacidn «Hemos de invertir en wEl imm se convierte
de redes agenciales, pero formacion, porque es en el mayor beneficiario
aumenta la responsabilidad responsabilidad nuestra dar de su relacién

de las entidades» un servicio de calidad» con la Banca»

que la nota mds caracteristica de los
Corredores es la independencias.

No obstante, el hecho de gue las
aseguradoras puedan decidir sin nin-
guna limitacidon qué tipo de persona
es la que necesitan como Agente tie-
ne una serie de contrapartidas, como
la mencionada responsabilidad admi-
nistrativa y la exigencia de disefiar
programas de formacidn que serdn
supervisados por el drgano de con-
trol, Afirmd que «la Administracidon
no apuesta por Agentes indocumenta-
dos». Sin embargo, a preguntas de
los asistentes reconocid gue las enti-
dades no estaban en modo alguno
obligadas a formar a sus vendedores
de plantilla,

En cuante a los Corredores, se les
exigird ¢l diploma de Mediador de
Seguros Titulado y tendrin que cum-
plir con determinadas imposiciones
de transparencia e informacion a los
clientes,

En representacion de las entida-
des intervinieron José Luis Ezquerra,
director general de Recursos de Ae-
gon, y lavier Pérez Laborda, presi-
dente de Euroseguros. Ezquerra ex-
plicd el programa que desarrolla su

Formacion: El nuevo reto

ESDE hace algunos aios, se ha

extendido en nuestro pais la con-
viccidn de que es necesario dar ma-
yor importancia al capitulo de la for-
macion de Agentes. No obstante, al-
go que no pasaba de ser una preocu-
pacion mds o menos generalizada, la
nueva Ley lo ha constituido en obli-
gacidn para las entidades.

Segundo Ruiz, director de Vida de
La Equitativa, desarrollé un organi-
grama de Formacion para la creacién
y fidelizacidn de redes de Agentes.
Destacé que gran parte del sector di-
sefia sus programas incidiendo casi
exclusivamente en productos y cono-
cimientos técnicos, Defendio la nece-
sidad de combinar las acciones cen-
tralizadas con las descentralizadas,
produciendo un fendmeno en casca-
da. Por un lado, los cursos descentra-
lizados permiten extender una cultura
de empresa, crear vinculos entre inte-
grantes de distintas sucursales, tratar
temas de dificil imparticién por los

directores de sucursal ¥ aprovechar la
capacidad de motivacidn que debe te-
ner el formador central. Los descen-
tralizados se basardn principalmente
en productos y técnicas bdsicas co-
merciales, para ello habrd que definir
la labor de formacidén como una de
las funciones fundamentales del di-
rector de sucursal.

Otra de las necesidades detecta-
das es la de nuevos instrumentos
aplicables en la formacidn. Mariano
Garcia, jefe de Formacion Comercial
de Plus Ultra, y Fernando Pozueta,
jefe de Formacion de Hércules His-
pano, presentaron el «Cuestionario
de Sondeo de necesidades asegurado-
ras=. Tiene tres utilidades esenciales,
como herramienta de formacidn, de
ventas y de seguimiento comercial.
Cuenta con un sistema de fichas que
ayudan a conocer las necesidades de
cobertura, ordenar el proceso de ven-
tas, concienciar al cliente de sus ca-
rencias y ensefiar a vender.
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Adolfo Campos:

Juan Francisco Turrién, director
de Formacién de La Union y El Fé-
nix Espafiol, abordé la exigencia de
encontrar métodos vilidos para eva-
luar los resultados de la Formacion.
Resalté que la generalizacion de la
Formaci6n en nuestro pais se ha pro-
ducido de una forma mds intuitiva
que reflexiva: «Es indudable que la
Formaci6n es una variable estratégica
que interviene en la consecucion de
resultados. Pero hasta donde, en qué
medida contribuye. Hemos de ser ca-
paces de objetivarlo cuantitativamen-
te, si no siempre estaremos abocados
a sufrir los avatares de las circunstan-
cias de forma extrema. Medir se
constituye pues en un aspeclo clave
dentro de las funciones de los res-
ponsables de Formacion».

Reconocid, sin embargo, que va-
lorar sus efectos es terriblemente
complejo, «aunque esto nunca debe-
ria servir de excusa para no hacerlo,
puesto que cosas més intagibles co-
mo los efectos de una campaiia publi-
citaria, se miden frecuentemente hoy
en dia».
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Antonio Gomez Lozano:
«Los nuevos contratos
de Agentes

entidad para la profesionalizacion de
la red agencial: «Hemos apostado por
la distribuci6n a través de mediado-
res y para ello es necesario que ten-
gan una capacitacion adecuada, que
sepan hacer lo que tienen que hacer
en el momento oportuno y al coste
adecuado. Esto tendremos que conse-
guirlo por medio de la formacion,
porque es responsabilidad nuestra dar
un servicio de calidad»,

Necesidad de invertir
en formacion

Seiiald que las claves para el futu-
ro serdn los canales de distribucion y
la productividad, y que en el mercado
s6lo sobrevivirdn los mejores. Se
mostré convencido de que son las en-
tidades quienes han de erigirse en
protagonistas de este proceso, por lo
que los programas de formacion de-
sarrollados por Aegon buscan unos
objetivos que se resumen en el lema
PI.D.E. (Profesionalizacién, Integra-
cién, Descentralizacion y Especiali-
zacion).

Definié las caracteristicas opti-

mas de un Agente y los procesos de
seleccién a seguir. En 1991, de 1.200
entrevistas a candidatos para Perso-
nales sélo consiguieron finalizar el
proceso y convertirse en Agentes
consolidados un total de 77. En Vida,
de 1.870 entrevistados culminaron el
ciclo 105 personas. En ambos casos,
el porcentaje resultante es muy bajo.

La inversidn realizada por Aegon
entre 1985 y 1990 se elevd a 420 mi-
llones de pesetas. Para el periodo que
va de 1991 a 1995 el presupuesto as-
ciende a 2.179 millones de pesetas.

Javier Pérez Laborda considerd
que la recientemente aprobada era
una gran Ley, porque implanta la li-
bertad frente a la exclusividad; «se
trata de una Ley de minimos». En
cuanto al futuro inmediato del sector,
abund6 en la idea de que quien domi-
ne los canales de distribucion tendrd
éxito y resalté la importancia de las
nuevas tecnologias aplicadas a esle
campao.

En lo que se refiere a la tan con-
trovertida relacién entre Banca y Se-
guros, defendid la idea de que es wg]
Seguro quien sale mds beneficiado,
porque las entidades bancarias lo
finico que hacen ¢s aportar una red de

]
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Fernando Pozueta:

«El analisis de las necesidades
se basa en el concepto de
asesoria individualizada al
clienten

¢l tomador, asegurado o beneficiario,
Esta circunstancia deberd hacerse
constar de forma clara y en lugar vi-
sible de la pdliza.

Donde si ha cundido el descon-
cierto ha sido entre los Agentes. An-
tonio Gémez Lozano, consejero téc-
nico del Consejo General, desmenuzi
los diferentes aspectos legales que
afectan directamente a la profesion.
Resumié las caracteristicas del Agen-
te, tras la nueva Ley: Afecto a una
entidad aseguradora, imagen de pro-
longacién de la misma, no necesita
titulacién ni certificado de suficien-
cia previos, acceso directo mediante
contrato de agencia, registro en la
propia entidad y responsabilidad ad-
ministrativa de la aseguradora por los
actos de sus Agentes. Sefiald que los
Agentes cuyo contrato estuviera en
vigor con anterioridad a la promulga-
cion de la Ley, seguirdn manteniendo
lo pactado con la entidad, No obstan-
te, manifestd su preocupacién por la
indefinicién existente en torno a los
contratos de nuevos Agentes.

[

Aun no se ha
encontrado un
modelo de contrato
para los nuevos
Agentes

jeto social que anteriormente era ex-
clusivo. A partir de ahora, no serd
necesario incluir la expresion «corre-
duria de seguros» en la denomina-
cién social: «esto nos permite am-
pliar nuestra gama de servicios a ac-
tividades como ¢l asesoramiento €n
programas de seguros, gerencia de
riesgos, estudios de prevencion, valo-
racion de activos, asesoramiento en
siniestros, ete., sin necesidad de crear
sociedades paralelass,

La nueva normativa permite gue
cualguier persona pueda entrar en es-
te negocio. Realiza una clara diferen-
ciacién entre la direccion empresa-
rial, que podrd estar desempefiada
por personas que acrediten honorabi-
lidad comercial y profesional, y la di-
reccién técnica, a cuyo frente deberd
estar un mediador de seguros titula-
do, que podrd ser un simple emplea-
do sin necesidad de contar con una
participacién accionarial.

El riesgo de los nuevos
contratos de agencia

Gamez Lozano insistié en la nit-
da diferenciacion que hace la Ley en-
tre Agentes y Corredores. No obstan-
te. su intervencidn gird principal-
mente en torno a las modificaciones
que afectan a los contratos de nuevos
Agentes. Advirtid de la complicacion
que va a suponer el disefo de cstos
nuevos contratos, al estar sujetos a
tres legislaciones distintas: la Ley de
Mediacion, la mds reciente Ley del
Contrato de Agencia y el Real Decre-
to de 1-8-1985 por el que se regula la
relacion laboral de cardcter especial
de las personas que intervengan en
operaciones mercantiles por cuenta
de uno o mas empresarios.

Segin sus conclusiones, el con-
trato de agencia ha de ser mercantil y
de €l se tendri que excluir cualquier

J nota que tipifique la relacidon laboral,

entre ellas: Poner a disposicion del
Agente medios de produccion ajenos
para el desarrollo de su funcitn, asig-
narle tareas concretas de naturaleza
administrativa o burocritica, estable-
cer una dependencia o subordinacion
jerarquica, exigirle unos compromi-
sos de produccion, someterle a un ré-
gimen disciplinario y paciar una re-
muneracién fija al margen de comi-
siones o rappels.

Rentabilidad de la
[ormEién_

Un capitulo muy especial de la
Jornada se dedicé a abordar los dis-
tintos aspectos de la formacion de
Agentes. Segundo Ruiz, director de
Vida de La Equitativa, hizo un andli-
sis en profundidad de todo el proceso
a seguir para la seleccidn, formacion
y desarrollo de las redes exiernas.
Apunté que estos planes de forma-
ci6n pueden tener una doble utilidad,
«deben servir adicionalmente para
asegurar la idoneidad de los Agen-
tes». Afirmd, asimismo, que la inver-
sién en esta materia resulta rentable
porgue incide en un aumento de la
produccién, menor rotacion de Agen-
tes y disminucion de la caida de car-
tera. Como consecuencia, se incre-
mentari la calidad del negocio y se
obtendrin mayores beneficios.

Para llevar a cabo los diferentes
programas de formacién existen nue-
vos instrumentos gque pueden facilitar
y mejorar la labor de los profesores.
Mariano Garcia, jefe de Formacion
Comercial de Plus Ultra, y Fernando
Pozueta, jefe de Formacion de Hér-
cules Hispano, presentaron un «cues-
tionario de sondeo de necesidades
aseguradorass, fundamentado en el
concepto de asesoria individualizada
al cliente. Juan Francisco Turrién, di-
rector de Formacién de La Unidn y
El Fénix Espaiiol, dirigi6 su interven-
cidn a constatar la necesidad de en-
contrar sistemas que posibiliten la
evaluacion de la formacién. Para ello
hizo referencia al modelo desarrolla-
do en el dltimo afio que serd publica-
do por ICEA. Segiin Turrion, «po-
driamos estar sufriendo un efecto
péndulo, pasando sin solucion de
continuidad de la época en que estd-
bamos obligados a vender la impor-
tancia de la formacién, a otra donde
se nos exige producir acciones de
formacion para todos.
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de servicios sin crear

Juan Francisco Turridn, director
de Formacidn de La Unidn y El Fé-
nix Espaiiol, abordd la exigencia de
encontrar métodos vilidos para eva-
luar los resultados de la Formacidn.
Resalté que la generalizacion de la
Formacidn en nuestro pafs se ha pro-
ducido de una forma méds intuitiva
que reflexiva: «Es indudable que la
Formaci6n es una variable estratégica
gue interviene en la consecucion de
resultados, Pero hasta dénde, en qué
medida contribuye. Hemos de ser ca-
paces de objetivarlo cuantitativamen-
te, si no siempre estaremos abocados
a sufrir los avatares de las circunstan-
cias de forma extrema. Medir se
constituye pues en un aspecto clave
dentro de las funciones de los res-
ponsables de Formacidne,

Reconocid, sin embargo, que va-
lorar sus efectos es terriblemente
complejo, «aunque esto nunca debe-
ria servir de excusa para no hacerlo,
puesto que cosas mds intagibles co-
mo los efectos de una campaiia publi-
citaria, se miden frecuentemente hoy
en dias.

Antonio Gémez Lozano:

«wLos nuevos contratos
de Agentes
estaran sujetos a tres
fuentes legales

entidad para la profesionalizacidn de
la red agencial: «Hemos apostado por
la distribucién a través de mediado-
res y para ello es necesario que ten-
gan una capacitacidn adecuada, que
sepan hacer lo que tienen que hacer
en el momento oportuno vy al coste
adecuado. Esto tendremos que conse-
guirlo por medio de la formacidn,
porque es responsabilidad nuestra dar
un servicio de calidads».

Necesidad de invertir
en formacion

Sefiald que las claves para el futu-
ro serdin los canales de distribucion y
la productividad, y que en el mercado
s6lo sobrevivirdn los mejores. Se
mostrd convencido de que son las en-
tidades quienes han de erigirse en
protagonistas de este proceso, por lo
que los programas de formacién de-
sarrollados por Aegon buscan unos
objetivos que se resumen en el lema
PI.D.E. (Profesionalizacidn, Integra-
cidn, Descentralizacién y Especiali-
zacion).

Definid las caracteristicas opti-

mas de un Agente y los procesos de
seleccion a seguir. En 1991, de 1.200
entrevistas a candidatos para Perso-
nales sélo consiguieron finalizar el
proceso y convertirse en Agentes
consolidados un total de 77. En Vida,
de 1.870 entrevistados culminaron el
ciclo 105 personas. En ambos casos,
el porcentaje resultante ¢s muy bajo.

La inversidn realizada por Aegon
entre 1985 y 1990 se elevd a 420 mi-
llones de pesetas. Para el periodo que
va de 1991 a 1995 el presupuesio as-
ciende a 2.179 millones de pesetas.

Javier Pérez Laborda considerd
que la recientemente aprobada era
una gran Ley, porque implanta la li-
bertad frente a la exclusividad; «se
trata de una Ley de minimos». En
cuanto al futuro inmediato del sector,
abundé en la idea de que quien domi-
ne los canales de distribucién tendrd
éxito ¥ resaltd la importancia de las
nuevas tecnologias aplicadas a este
campo,

En lo que se refiere a la tan con-
trovertida relacién entre Banca y Se-
guros, defendi6 la idea de que es «el
Seguro quien sale mds beneficiado,
porque las entidades bancarias lo
tinico que hacen es aportar una red de
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