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el sector financiero, si estamos regulados como sector financiero”.
Ademas fue desgranando los aspectos claves de la Directiva. Entre
otras cosas, llamé la atencién sobre la hiper regulacion y el riesgo
que puede conllevar en el cambio de modelo de negocio (un tema
del que se hablé en la mesa redonda publicada en el anterior nime-
ro de PymeSeguros). Como ocurrié en Noruega, donde muchos co-
rredores tuvieron que transformarse en otras figuras.

Posteriormente, tomé la palabra Radl Casado, subdirector ge-
neral de Ordenacién y Mediacion en Seguros de la Direccidén General
de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) para explicar el impacto
que va a suponer la Directiva en la mediacién de seguros que va
conllevar la creacién de una nueva ley de mediacion que sustituira
a la de 2006.

Casado inform6 de que a pesar de la incertidumbre politica en
la que estamos, ya se han mantenido las primeras reuniones de
trabajo entre representantes de la mediacién y miembros de la DGS-
FP porque los plazos establecidos son, en principio, inamovibles.

Eiopa ha publicado las guias de gobernanza de productos para
que todo el mundo esté preparado el 23 de febrero de 2018, plazo
limite para la transposicion de la Directiva. Pero después hay otras
dos fechas importantes: el 23 de febrero de 2019, en la que todos
los intermediaros de seguros tendran que estar adaptados a los
nuevos requisitos; y el 23 de febrero de 2021 en la que se realizara
las revisiones para ver como se ha aplicado la Directiva en los dife-
rentes paises.

Esta Directiva se crea con tres objetivos: mejorar la regulacion
del mercado minorista para proteger mas al consumidor, actualizan-
do la normativa recogida en la Directiva de 2002; avanzar en la
armonizacion de las normativas nacionales; y garantizar condiciones
equitativas de competencia entre todos aquellos que intervienen en

la distribucién de los productos de seguro.
En ella se determina que la actividad
de los distribuidores es asesorar, proponer
o realizar trabajos preparatorios a la con-
clusién del contrato; concluir los contratos;
asistir durante la vida de los contratos y
especialmente en caso de siniestros. En
cuanto a los comparadores de seguros o
agregadores web se dice que son objeto de regulacién porque son
distribuidores de seguros, pero no se aplicara la norma a los que no
tengan una actividad mercantil.

En cuanto a los deberes de informacion, existe una clara dife-
renciacion del seqguro de Vida riesgo y No Vida, con respecto a Vida
ahorro. En el primer caso, la informacion es mas o menos la misma
que se requeria hasta ahora. Pero en Vida ahorro, hay que complemen-
tarla con la informacion que dice la Directiva y que viene de la nor-
mativa Mifid: “los intermediarios de seguros tendran que informar
sobre la identidad, domicilio y su condicion de intermediario; si pres-
ta o no algin tipo de asesoramiento sobre el producto comercializado
y qué tipo de asesoramiento; procedimientos establecidos para que el
cliente pueda interponer reclamaciones; registro en el que esta inclui-
do y medios de comprobacion; si el intermediario actla representando
al cliente o actfia en nombre o por cuenta de la entidad; participacion
en aseguradoras; y naturaleza y fuente de la remuneracion”.

En cuanto a las clases de venta, existe la venta informada y
la venta asesorada. La primera se basa en la informacion aportada
por el cliente; y en la asesorada, se hace una recomendacién per-
sonalizada al cliente basada en un asesoramiento.

Existen normas especiales para el asesoramiento de Vida Aho-
rro, que en un principio estaban pensadas para el seguro Unit Linked,
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pero se ha extendido a aquellos seguros cuyo
valor de rescate o a vencimiento esta sujeto,
total o parcialmente, de manera directa o in-
directa, a las fluctuaciones en el mercado. Entre ellas, se faculta a
la Comision Europea a adoptar actos delegados que: “Definan las
medidas a seguir por aseguradoras e intermediarios con el objetivo
de identificar, prevenir, gestionar e informar en materia de conflic-
tos de interés originados en el marco de actividades de distribucién;
y establezcan criterios adecuados que permitan determinar conflic-
tos de interés que pueden resultar perjudiciales para los clientes”.

Existen 4 etapas con la venta de seguros de Vida: informacion
general, venta asesorada o informada, informacion de los costes de
manera agregada y periddica, y advertencias
sobre los riesgos en los productos de ahorro y
comunicar cuales tienen mas riesgo. El regla-
mento de los Priips tiene como objetivo que
se dé una nota clara de las caracteristicas de
cada producto.

En la venta de los seguros de Vida ahorro
se establece la necesidad de realizar un test
de idoneidad en el que el intermediario obten-
dra la informacién necesaria sobre los conoci-
mientos y experiencia del cliente o posible
cliente en el ambito de inversién correspon-

diente al tipo concreto de producto o servicio, su situacion finan-
ciera, incluida su capacidad para soportar pérdidas, y sus objetivos
de inversion incluida su tolerancia al riesgo, con el fin de que el
distribuidor pueda recomendarle el producto que sea idoéneo para él
y que, en particular, mejor se ajuste a su nivel de tolerancia al ries-
go y su capacidad para soportar pérdidas.

En cuanto a la venta cruzada o paquetizacion de seguros con
productos bancarios, Casado sefiald que “hay posibilidad de que
Eiopa desarrolle guias en materia de valoracion y supervision de
cross-selling indicando situaciones contrarias a lo dispuesto en la
Directiva”.

Se permitira la venta vinculada cuando el seguro sea el pro-
ducto principal y se le una un producto o servicio accesorio; o
cuando se venda un bien o servicio de caracter financiero que recai-
ga bajo el ambito de aplicacion de la Directiva Mifid, Directiva Hi-
potecaria y la Directiva sobre cuentas de pago como producto prin-
cipal y se adhiera un seguro como producto accesorio. Pero no se
permitira la venta vinculada cuando se venda un bien o servicio que
no recaiga bajo el ambito de aplicacion de la Directiva Mifid, Direc-
tiva Hipotecaria y la Directiva sobre cuentas de pago como produc-
to principal y se quiera unir un seguro como producto accesorio.

En el turno de preguntas, Casado afirm6 que en cuanto a la
informacion de la retribucion de los distribuidores, “no es necesario
desglosar del importe de la comision al cliente”. Ademas coment6
que “el mercado espafiol no esta preparado para una prohibicién de
comisiones”,

En cuanto a la responsabilidad en la gobernanza de productos,
el representante de la DGSFP dijo que en la mayoria de los casos recae
solo en las aseguradoras a excepcion de cuando el broker disefia el
producto, que entonces también tiene su grado de responsabilidad.
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Tras la pausa del café llegd el turno de la mesa redonda com-
puesta por distintos intermediarios de seguros: Martin Navaz, pre-
sidente de Adecose; Rodrigo Fernandez-Avello, presidente de Amaef;
José Maria Campabadal, presidente del Consejo General de Colegios
de Mediadores de Seguros; Tomas Rivera, presidente de Fecor; y Juan
Betés, director de PuntoSeguro.com.

Todos ellos coincidieron en que aidn es pronto para realizar
una valoracidn de lo que va a suponer para los mediadores, pero si
que creen necesario huir de la hiper regulacion. Es mejor dejar al
mercado que se regule solo. En este sentido, existe preocupacion
por lo que va a decir Eiopa en los proximos dias porque influira en
la transposicion y en nuestro dia a dia.

En cuanto al mayor grado de informacién al asegurado, les
supondra un mayor papeleo y habra que coordinarse con las com-
panias para que no dupliquen la informacidon. Ademas creen que con
las exigencias que se establecen para la venta de Vida ahorro, se lo
ponen mas dificil.

Los corredores se muestran contrarios a la venta cruzada por-

que creen que el seguro es tan importante como el producto finan-
ciero y no se deben mezclar. No se oponen a la distribucion del
seguro en las entidades bancarias pero piensan que se tienen que
hacer en momentos diferentes porque si no, se puede no atender
realmente a la necesidad aseguradora. A lo que el representante de
la bancaseguros respondié que hacen muchas ventas de seguros de
Vida sin estar vinculados a productos financieros.
En la daltima mesa re-
donda se hablé de la IDD
desde el punto de vista de
las aseguradoras y para ello
se conto con la presencia de
Fernando Somoza, director
de Ordenacion Comercial de
AXA; y de Alfonso Bujanda,
vicepresidente del Comité
de Conducta de Mercado de
Insurance Europe.

Ambos aportaron su punto de vista sobre qué se espera que
la transposicion de la nueva Directiva aporte a la industria asegu-
radora; qué oportunidades ofrece; o en qué va a afectar la nueva
IDD en los ambitos de las nuevas tecnologias, gobernanza de nuevos
productos y proteccién del consumidor.

En cuanto a la transparencia al consumidor, Somoza piensa
que “el cliente tendra mayor visidn sobre lo que estd comprando y
en los productos de Vida ahorro sera mas facil comparar el rendi-
miento de los productos”.

En cuando al hecho de prohibir o no las comisiones, Bujanda
explica que “en Reino Unido se han quedado sin asesoramiento
porque se prohibieron las comisiones en los Prips. Creo que ha sido
un error porque las personas no estan dispuestas a pagar un hono-
rario por este asesoramiento”.
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