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Queda por delante algo menos de dos afos para
concluir la trasposicion de la IDD en una nueva
Ley de Distribucion en Espafia. Segin comentd el
representante de [a DGSFP en el daltimo foro
Adecose, “para su elaboracion se aprovechara una
buena parte del articulado de la ley de Mediacion
y se redactaran nuevos articulos para trasponer la
directiva y dar cabida a las peticiones del sector
que se consideren adecuadas”. No obstante,
durante la trasposicion hay que estar al tanto de
los actos delegados de la comision, que pueden
llegar a cambiar la Directiva.

La IDD conllevara una

El foto Adecose “Gestion de corredurias XV” comenzd, tras la
bienvenida de su presidente Martin Navaz, con la intervencion de Fer-
nando Blanco, socio de bufete de abogados Blanco & Asociados, que
hablo del tercer perito segln la nueva Ley de jurisdiccion voluntaria y
de las sentencias sobre los derechos econdmicos por cambio de mediador.

En la primera parte de su intervencion, Blanco aclaré que el
tercer perito solo se designa “en los casos en los que existe una
controversia estrictamente econémica con el siniestro. Por lo tanto,
queda descartado en las discrepancias juridicas”.
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Una vez producido el siniestro y transcurrido los 40 dias para
llegar a un acuerdo, si este no se ha alcanzado, cualquiera de las
partes puede designar un perito y entonces la otra parte tiene dos
opciones: o bien designar su perito o bien, si no lo hiciera, quedar
sujeta a lo que diga el perito designando, que establecera la causa,
la cuantia de los dafios y la compensacion de los mismos.



En cuanto a la designacion del tercer
perito, ahora existen tres formas de hacer-
lo: de com(n acuerdo, acudiendo al juz-
gado o a través de un notario (esta dltima
opcion se ha anadido recientemente).

El socio de bufete de abogados
Blanco & Asociados explico que en contra
de lo que se pueda pensar, “los peritos,
independientemente de quién lo haya
designado, son de ambas partes y tienen
que entregar a las dos partes los dicta-
menes periciales que deberan ser objetivos en todo momento”. Para
la impugnacion del dictamen pericial, el plazo varia si se es asegu-
rado o aseguradora. Las compaiiias tienen 30 dias naturales, mien-
tras que los clientes disponen de 180 dias naturales.

En cuanto a las sentencias sobre los derechos econdmicos por
cambio de mediador, Fernando Blanco indicé que se estan pronun-
ciando a favor de que cobren la comisidn los nuevos mediadores.

Blanco dejo claro que el cliente “puede cambiar de mediador
en cualquier momento porque no necesita la autorizacion de nadie”.
Asimismo, explicd que “no existe un derecho de cartera en el me-
diador, otra cosa es que se vaya prorrogando la péliza y eso vaya
generando una comision”,

Durante su intervencion, resalté cuatro supuestos que se pro-
ducen en el cambio de mediador: cuando se da en el primer afio de
la contratacion de la péliza; cuando se fracciona la prima; cuando
se realiza en el plazo forzoso de renovacion; y en los contratos
plurianuales.

En respuesta a una pregunta, Fernando Blanco dijo que “cuan-
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do existen condiciones pactadas entre una
entidad y diferentes corredurias, que pue-
den dar lugar al pago de dos comisiones,
la aseguradora tendra que pagarlas”.

Posteriormente, tomd la palabra Bor-
ja Lopez-Chicheri, director gerente de la
asociacion, que puso al tanto a los asistentes de las actuaciones
que esta realizando Adecose. Entre otras cosas dijo que “el Regla-
mento de Proteccion de Datos, entrara en vigor en mayo de 2018 y
va a conllevar el cambio de ciertas reglas de juego. Solo espero que
un excesivo celo no lleve a la paralizacion de la actividad. Hay que
evitar que esto ocurra”.

Enrique Zarraga, de la Direccidn Técnica de Alkora, explico “EL
criterio del Consorcio de Compensacion de Seguros (CCS) por impa-
go del tomador” y como este organismo solicitd a Adecose un plan-
teamiento para atenuar, restringir y disminuir el problema, siempre
dentro de la reglamentacién vigente y teniendo presente que el CCS
no puede tener en consideracion criterios comerciales.
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Para ello, marcé las reglas
de juego: que la solucién se cir-
cunscribiera a casos en que el no
pago sea imputable al tomador; y
que no es de aplicacién al CCS lo
recogido en articulo 15 de la Ley
de Contrato de Seguro (LCS) “sal-
vo pacto en contrario” si la prima
no ha sido pagada antes de que
se produzca el siniestro, el aseqgu-
rador quedara liberado de su obli-
gacion, algo que no vincula al
Consorcio.

Se barajaron posibles solu-
ciones y se optd por poner al CCS
como fundamento de la solucion
la emision de un recibo provisio-
nal que de alguna manera susti-
tuyera a la carta de garantia pre-
vista en el Reglamento del CCS.

Los puntos claves del criterio sobre la indemnizacién en los casos
de retraso en el pago son:

En caso de renovaciéon de la cobertura: que en el mes de
gracia se haya abonado un recibo de la prima provisional pagando
al menos un 50% del recargo del CCS de la anualidad anterior y un
50% de la prima del riesgo ordinario en dicha anualidad anterior;
que existan y se aporten al CCS comunicaciones sobre la voluntad
del asegurado de mantener el seguro en vigor; que exista un histo-
rial de aseguramiento continuado del riesgo; y que con anterioridad
al abono de la indemnizacién se haya regularizado el recargo del
CCSy la prima del asegurador. Excepcionalmente, el CCS podra abo-
nar la indemnizacion cuando no se haya producido ningln pago de

recargo y prima por causas no imputables al tomador, pero siempre
que se cumplan los tres Gltimos requisitos expuestos anteriormente.
En caso de nueva contratacion (primera prima): que con
anterioridad a la produccion del siniestro se hubiera contratado y
emitido la péliza de seguros; y que en el plazo de un mes desde que
se hubiese contratado y emitido la péliza, se hayan producido pagos
en términos analogos a los previstos en el caso de renovacion de la
cobertura. En este caso no se prevé el abono excepcional de la in-
demnizacién cuando no se haya producido alguna de las premisas
anteriores.
Este criterio es aplicable a los siniestros que se produzcan a
partir del 20 de noviembre de 2015 y también a aquellos que se
encuentren en tramitacion a dicha fecha.

Por dltimo, se dio paso a una mesa de debate en la que se
hablé sobre la Directiva de Distribucion de Seguros (IDD) y de las
principales cuestiones en la trasposicion al ordenamiento interno,
en la que participaron Radl Casado, subdirector general de Ordena-
cion y Mediacion en Seguros de la DGSFP; Martin Navaz; Juan Ramon
Pla, vicepresidente primero de Adecose; y Borja Lopez-Chicheri.

La mesa comenz6 con una exhaustiva exposicion de la IDD por
parte de Casado que dijo que “en Espafia, en principio, se redactara
una nueva ley de Distribucion que aprovechara una buena parte del
articulado de la ley de Mediacion y se redactaran nuevos articulos
para trasponer la directiva y dar cabida a las peticiones del sector
que se consideren adecuadas”.

El subdirector general de Ordenacion y Mediacidon en Seguros
de la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP)
informo que Eiopa ha publicado las guias de gobernanza de produc-
tos para que todo el mundo esté preparado el 23 de febrero de 2018,
plazo limite para la transposicion de la Directiva y la publicacion de



la nueva ley de Distribucién. Casado espera que no ocurra de nuevo
un retraso, como con la anterior ley de Mediacion que debia haber-
se publicado en 2005 y no se hizo hasta 2006.

Otra de las cosas que se analizaran en 2018 sera si se debe-
ra incluir los planes de pensiones en la IDD. Después hay dos fechas
importantes: el 23 de febrero de 2019, en la que todos los inter-
mediaros 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 distribucion de los productos de seguro.

En ella se determina que la actividad de los distribuidores es
asesorar, proponer o realizar trabajos preparatorios a la conclusién
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 regulacion porque son distribuidores de seguros, pero no se apli-
cara la norma a los que no tengan una actividad mercantil.

Casado dijo que hay que adoptar medidas para evitar conflic-
tos de interés con el cliente y hablé del deber de establecer politi-
cas escritas de posibles conflictos de interés y las medidas que se
tiene previsto adoptar en caso de que se produzcan estos conflictos
de interés.

En cuanto a los deberes de informacion, existe una clara di-
ferenciacion del seguro de Vida riesgo y No Vida, con respecto a Vida
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ahorro. En el primer caso, la informacién es mas o menos la
misma que se requeria hasta ahora. Pero en Vida ahorro, hay que
complementarla con la informacion que dice la Directiva y que
viene de la normativa Mifid: “los intermediarios de seguros ten-
dran que informar sobre la identidad, domicilio y su condicién
de intermediario; si presta o no algln tipo de asesoramiento sobre
el producto comercializado y qué tipo de asesoramiento; procedi-
mientos establecidos para que el cliente pueda interponer reclama-
ciones; registro en el que esta incluido y medios de comprobacion;
si el intermediario act(ia representando al cliente o en nombre o por
cuenta de la entidad; participacién en aseguradoras; y naturaleza y
fuente de la remuneracién”.

En cuanto a las clases de venta, para los seguros existe la
venta informada y la venta asesorada. La primera se basa en la in-
formacion aportada por el cliente; y en la asesorada, se hace una
recomendacion personalizada 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,
pero se ha extendido a aquellos seguros cuyo valor de rescate o a
vencimiento esta sujeto, total o parcialmente, de manera directa o
indirecta, a las fluctuaciones en el mercado.

Raiil Casado
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Adecose a la Iniciativa del Afo, que en esta ocasion fue para

Proactiva Open Arms, una organizacion de socorristas que, desde hace varios
meses, cubre 17 kilometros de costa en la isla de Lesbos (Grecia) ayudando a
llegar a tierra a exiliados sirios, entre los que figuran muchos nifos.

Ademas, Martin Navaz, presidente de Adecose, entregd un cheque con
6.000 euros al proyecto, que fue recogido por el director de la organizacion,
Oscar Camps, quien anuncié que préximamente comenzarian a realizar su servicio
también en las costas de Libia, para evitar “que se ahoguen personas en el
Mediterraneo, en medio a la inaccién de los distintos gobiernos”.

Existen 4 etapas con la venta de seguros de Vida: informacion
general, venta asesorada o informada, informacién 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 ne-
cesidad de realizar un test de idoneidad en el que el intermediario
obtendra la informacién necesaria sobre los conocimientos y expe-
riencia del cliente o posible cliente en el ambito de inversion co-
rrespondiente al tipo concreto de producto o servicio, su situacion
financiera, incluida su capacidad para soportar pérdidas, y sus ob-
jetivos de inversion incluida su tolerancia al riesgo, con el fin de
que el distribuidor pueda recomendarle el producto que sea idéneo

para él y que, en particular, mejor se ajuste a su nivel de tolerancia
al riesgo y su capacidad para soportar pérdidas.

En cuanto a la venta cruzada o paquetizacion de seguros con
productos bancarios, Casado sefialé que “hay posibilidad de que Eio-
pa 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
Hipotecaria y la Directiva sobre
cuentas de pago como producto
principal 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, Directiva Hipotecaria y la Direc-
tiva sobre cuentas de pago como producto principal y se quiera unir
un seguro como producto accesorio.

Tras la exposicion del subdirector general de Ordenacion y
Mediacion en Seguros de la DGSFP, Juan Ramén Pla resalt6 la im-
portancia de los actos delegados de la comision que pueden llegar
a cambiar la Directiva. Por ejemplo, en la gobernanza de productos,
puede llegar a tener implicaciones en los distribuidores.

Asimismo, Pla indicé que existe una fuerte tendencia en Eu-
ropa “a considerar los seguros como productos financieros y quere-
mos tratar de preservar las diferencias. Pero el hecho es que en
Eiopa vuelve a estar encima de la mesa el hecho de equiparar al
seguro a la regulacion financiera”.
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