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PROLOGO

Con este prélogo pretendemos dar una introducciéon y un primer
acercamiento al contenido de la guia. Colaboran en el mismo per-
sonas relevantes del sector y concretamente del canal agencial
que conocen del tema que se aborda en el texto. Asi, se aporta in-
formacidn extra al lector que mejora su experiencia de lectura o
que le permite comprender el contexto y objetivo con el que se
ha publicado.

Los Colegios de Mediadores de Seguros estan plenamente arraiga-
dos en la actividad del sector asegurador. Nuestra profesion se
mueve en escenarios nuevos y la mediacién necesita instituciones
dindmicas, flexibles, cercanas que sepan transmitir las necesidades
del nuevo contexto econémico; que promuevan los cambios que
solicita el entorno actual. Ese papel lo desempefian los Colegios de
Mediadores de Seguros.



Javier Barbera

Presidente del Consejo General de Mediadores

Los Colegios de Mediadores de Seguros Ilevamos decenas de
ahos cuidando nuestra profesidn y cultura; esforzdndonos cada dia
en hacer de la Mediacion una actividad mejor. No siempre es facil
aunar todas las sensibilidades y reivindicaciones particulares, ni
estar a la altura de lo que desde una perspectiva individual muchos
creen que deberia ser un Colegio de Mediadores de Seguros.

A pesar de las dificultades -que nunca son pocas- ésta es hora de
esperanza. Hemos recorrido un largo camino para alcanzar cada vez
mayores logros y no vamos a renunciar a nuestra razén de ser, a
pesar de la competencia, muchas veces desleal, o de una avalancha
de normas, leyes y decretos que cada afio parece asfixiarnos.

La vida de las organizaciones es un suefio ambicioso que se va ha-
ciendo dia a dia, con esfuerzo y con fatiga. Pero merece la pena. La
Mediacién, a punto de vivir el mayor relevo generacional de su his-
toria, estad presente en la vida de millones de personas que no po-
demos defraudar. Por encima de nuestras preocupaciones despunta
un sentimiento comun: la voluntad de trabajar juntos en la defensa
de nuestra profesién. Esa es la razdén que nos hace congregarnos en
torno a un colegio profesional; porque para nosotros tan valioso es
ofrecer la mejor préactica profesional al colegiado como todos los
encuentros personales que nos hace vivir.

El Colegio de Medidores de Seguros de Bizkaia es una realidad pu-
jante y activa que demuestra cada dia su capacidad de aglutinar a los
Mediadores de su demarcacién y mantener la cooperaciéon con em-
presas, administraciones y asociaciones en todo tipo de circunstancias.

Por implantacidn, capacidad de adaptacién y prestacion de servicios
reune todas las caracteristicas objetivas para cumplir un papel de
leal y eficaz colaborador en la construccién del sector asegurador.



Jaime Ortiz
Director Comercial y Marketing de ASISA

Los Agentes de Seguros son un elemento esencial en la red de ven-
tas de cualquier aseguradora por su capacidad para llegar a nuevos
clientes y ofrecer un trato personalizado. Sin embargo, la labor de
estos profesionales no siempre es conocida y su aportacién al sector
no siempre es justamente valorada. Esta guia viene a dar solucién en
parte a este desconocimiento y serd una herramienta muy Util para
cualquier persona que decida ser agente de seguros. En ella, encon-
trard informacion relevante y sobre todo Util y avalada por el Colegio
de Mediadores de Seguros de Bizkaia para iniciar su actividad.

Esta publicacion es un ejemplo méas de la labor indispensable que
realizan los Colegios de Mediadores de Seguros para la formacidn
de los profesionales comerciales del sector asegurador. Desde hace
anos, los Colegios de Mediadores han asumido un papel central
para dotar a sus colegiados de herramientas que les permitan de-
sarrollar sus carreras, ser mas eficientes en el uso de sus recursos y

establecer y lograr objetivos més ambiciosos.

ASISA ha apostado por el impulso de este canal de venta, que es
clave para nuestro desarrollo comercial. Los agentes constituyen por
lo tanto un canal estratégico y prioritario para nuestra compania y
contamos con un ambicioso plan de carrera para formar a estos pro-
fesionales y con incentivos, comisiones y rapeles atractivos para de-
sarrollar su trabajo y crecer juntos. Igualmente, seguiremos
trabajando con el Colegio de Mediadores de Seguros de Bizkaia
para promover la formacion, el desarrollo y el reconocimiento que
los agentes merecen y facilitar su colegiacién, un paso que les per-

mitird avanzar y profesionalizar ain mas su trabajo.



Miguel Angel Lavin Diego
Tesorero el CMS de BIZKAIA,

Presidente de la Comision de Agentes del CMS de BIZKAIA
y Director Agencia Exclusiva de PELAYO SEGUROS

Tras varios meses de trabajo es una satisfaccién para mi, como pre-
sidente de la Comisién de Agentes del Colegio de Mediadores de
Bizkaia, poder editar la “Guia de ;Quieres ser Agente de Seguros?”
que a partir de ahora serd un referente para todos aquellos em-
prendedores que quieran iniciarse en la mediacién profesional de
seguros.

Esta guia nace de la iniciativa de la comisién que presido junto con
el apoyo del presidente del Colegio, Juan Carlos Echevarria, con el
fin de plasmar en un Unico documento todos los trémites que deben
seguir aquellas personas que quieran comenzar la actividad como
agente de seguros. Hasta la fecha no existia un documento como
este en nuestro sector el cual va a posibilitar que los nuevos agentes
se incorporen cumpliendo todos los requisitos necesarios ayudando
tanto a las compafias aseguradoras como a los nuevos emprende-
dores y posibilitando el rejuvenecimiento de un sector en el que la
edad media se sitia por encima de los 55 afios.

En mi caso comencé en el sector hace ahora 20 afos. Durante los
primeros 10 afios trabajé como empleado de compaiiia en diferen-
tes puestos del drea comercial y estos 10 Ultimos afos he trabajado
como agente exclusivo de Pelayo Mutua de Seguros. Desde mis co-
mienzos en 2003 llevo escuchando en diferentes foros que el fin de
la mediacion tradicional y sobre todo de los agentes de seguros esta
alavuelta de la esquina. Nada mas lejos de la realidad. El cliente ac-
tual demanda un servicio de calidad, cercano y profesional que solo
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un mediador de seguros puede prestarle. Si ademas se trata de un
agente de seguros, el conocimiento de los productos y procedi-
mientos de la aseguradora que representa es mayor garantizando
al cliente la cobertura de todas sus necesidades aseguradoras y un
servicio de calidad.

Por Gltimo me gustaria destacar el objetivo fundamental de la guia:
COLEGIARSE. La incorporacién al sector como agente de seguros
que persigue esta guia no se entiende sin el acompafiamiento del
Colegio de Mediadores de Bizkaia que lleva méas de 50 anos defen-
diendo la actividad en nuestro territorio, formando a sus colegiados
y ayudando a adaptarnos a los nuevos retos y dificultades del actual

entorno asegurador.
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BIENVENIDA E INTRODUCCION

Si estds considerando iniciar la profesién de Agente de Seguros
debes de tener muchas dudas rondando por tu mente sobre esta
profesién; cémo empezar, qué tienes que hacer, los ingresos que
se obtienen en la misma, cémo formarse, etc.

Por esta razon hemos preparado esta guia con el propdsito de ayu-
darte a decidir si ésta profesidn es para ti dando respuesta a todas
las dudas més frecuentes sobre ella.

La Institucién Colegial es la Unica asociacién nacional que defiende
los derechos e intereses de los Agentes de Seguros y ademas es
una corporacién de derecho publico y sin animo de lucro. Existen
clubs y otro tipo de colectivos promovidos por las propias entidades
aseguradoras que nada tienen que ver con la figura de la Institucion
Colegial y tampoco con la figura que, por ejemplo, tienen en otros
paises europeos como Francia, donde de verdad tienen capacidad
para poder defender sus derechos e intereses de forma indepen-
diente.

Entendemos, por tanto, que todos los Agentes de Seguros deberian
estar colegiados y desde que la colegiacion de los Mediadores de
Seguros no es obligatoria, no sabemos por qué, los agentes no
tienen esa conciencia y tampoco la informacidn suficiente para ver
la necesidad de colegiarse a diferencia de los Corredores de
Seguros que estan colegiados casi en su totalidad. Las entidades
aseguradoras con redes propias de Agentes de Seguros tienen



mucho que decir al respecto pero no son muy activas en cuanto a
promover y fomentar la colegiacién, cuando deberian ser los
primeros en hacerlo, exigiendo que cualquier persona, fisica o
juridica, que accede a esta actividad se convierta en un verdadero
profesional.

Gracias a la Insistencia y los acuerdos de colaboracién instituciona-
les hemos conseguido cambiar esta linea y asi lo demuestra la par-
ticipacion e implicacién de las entidades aseguradoras. En estos
acuerdos las entidades aseguradoras colaboradoras se comprome-
ten a promover estos minimos y asi contribuir a su profesionaliza-
cion.

Esta guia deberia ayudar a conseguir objetivos tanto de los intere-
sados en ser Agentes de Seguros, como a los Agentes de Seguros
ya existentes y a nosotros mismos para ser cada dia mejores profe-
sionales y hacer mas fuerte a la Institucién Colegial y a la Mediacion
Espanola.

En ella desarrollaremos el decélogo que entendemos necesario se-
guir para conseguirlo. El conjunto de consejos que consideramos
bésicos para el desarrollo de la actividad es el siguiente:

1. Inférmate y responde a:
2Qué es un Agente de Seguros?
2Quieres y Puedes ser Agente de Seguros?

2. Dirigirse al Colegio de Mediadores de Seguros de la provincia
y colegiarse.

3. Analizar la experiencia y recursos actuales delcandidato.
4. Tener en cuenta la formacién requerida y actual del candidato.

5. Tener en cuenta los tramites requeridos por el érgano regulador.



6. Analizar las propuestas y condiciones existentes en el mercado
asegurador.

7. Analizar los contratos de las entidades aseguradoras candidatas
y proceder a la firma del contrato seleccionado.

8. Adquirir la formacién especifica correspondiente a la entidad
aseguradora seleccionada.

9. Darse de alta en auténomos y contratar una péliza de R. Civil.

10. Profesionalizarse con la certificaciéon QSIM.

Durante todo el proceso se puede realizar la actividad, no hay que
desaprovechar las oportunidades que se nos presentan pero es
ahora cuando, una vez cumplidos todos los pasos, podemos salir
al mercado con la seguridad de que somos una empresa capaci-
tada y cualificada para desarrollar una actividad profesional de fu-
turo.

Estamos convencidos que esta guia serd de mucha utilidad para
todos. Para los nuevos porque seré su forma de acceder a la activi-
dady para los que ya no lo son como un manual de consulta.

Esta es una guia viva y con el objetivo de la mejora constante por lo
que recibiremos con agrado todas las aportaciones y recomendacio-
nes que se nos hagan llegar para ser valoradas e incorporadas junto
con las correspondientes actualizaciones en las futuras ediciones.

Estas aportaciones y/o recomendaciones se deben enviar a:

guiaquieresseragentedeseguros@cmsab.eus
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INFORMACION BASICA

La venta no es una actividad profesional que guste demasiado y
menos si es como empresario autbnomo e independiente o, como
se suele decir, por cuenta propia y con contratos puramente mer-
cantiles.

Se trata de una actividad muy vocacional, tiene que gustar porque es
muy dura; requiere mucho esfuerzo inicial, romper muchos zapatos,
dedicarle muchas horas, una formacién continua y mucha profesiona-
lidad puesto que se estd muy expuesto, el consumidor cada dia es mas
exigente y, en el caso concreto de la venta de seguros, se trata de una
actividad profesional muy regulada, excesivamente regulada.

Ser Agente de Seguros se trata de una actividad para la que no se
requiere de conocimientos previos sobre ventas o seguros ya que
en el periodo de formacién y capacitacidn las distintas entidades ase-
guradoras te ensefan todo lo que necesitas saber; te ensefian técni-
cas de ventas y te ayudan a desarrollar tus habilidades y talentos
naturales. Esto hace facil el acceso a la misma. Por el contrario la ac-
tividad aseguradora es compleja y muy técnica, por los productos y
también las particularidades de la venta, las exigencias del asesora-
miento al cliente, la transparencia y sobre todo por la gestién y tra-
mitacién de los siniestros de los clientes que es la caracteristica
diferenciadora mas importante de esta actividad comercial.

Por todo lo expuesto, normalmente las personas que acceden a esta
profesion lo hacen como udltimo recurso o de forma temporal hasta



que encuentran ese trabajo por cuenta ajena que tanto gusta y que
tanta seguridad proporciona.

Son muchos los llamados y pocos los elegidos y es un hecho que
no alcanza el 0,002% el nimero de personas que finalmente se
asientan profesionalmente en esta actividad a nivel nacional e in-
cluso muchos de ellos mantienen una doble actividad, teniendo la
de Agente de Seguros como algo residual o complementario.

Actualmente se encuentran registrados mas de 72.000 Agentes de
Seguros en la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones.
Somos el primer pais de Europa con mayor nimero de Agentes de
Seguros, es decir uno por cada 625 habitantes. Cierto es que el re-
gistro no esté lo suficientemente actualizado o que sus datos no se
cifien a la realidad puesto que hay muchos Agentes de Seguros ya
inactivos, jubilados o que simplemente mantienen una actividad ve-
getativa y se mantienen registrados. Por otra parte tan solo el 20%
son Agentes de Seguros profesionales que se dedican al cien por
cien a la actividad. Ahora mismo la media de edad de la mediacion
es elevada y por tanto se prevé que este nimero disminuya consi-
derablemente y el mercado se atomice mucho puesto que, ademas,
es una exigencia del mercado actual.

Existe un porcentaje de profesionales que realizan una doble activi-
dad o actividad complementaria de otra inicial y preponderante
como son administradores de fincas, asesores fiscales-laborales,
agentes inmobiliarios, etc., que de esta forma realizan una venta cru-

zada de los productos de ambas actividades.



Informate y responde a:

¢Qué es un Agente de Seguros?

¢ Quieres y puedes ser Agente de Seguros?
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Tal y como se determina textualmente en el Articulo 140. Concepto
de Agente de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero
BOE-A-2020-1651-consolidado:

“Son Agentes de Seguros, los Mediadores de Seguros, personas
fisicas o juridicas, distintas de una entidad aseguradora o de sus
empleados, que mediante la celebracién de un contrato de agen-
cia con una o varias entidades aseguradoras, se comprometen
frente a estas a realizar la actividad de distribucién de seguros
definida en el articulo 129.1, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4
de febrero BOE-A-2020-165 1consolidado, sobre el Ambito objeto
de aplicacién, en los términos acordados en dicho contrato”.

Este Articulo 129.1. Ambito Objetivo de Aplicacién, dice textualmente:

“Se entenderd por distribucién de seguros toda actividad de
asesoramiento, propuesta o realizacién de trabajo previo a la
celebracién de un contrato de seguro, de celebracién de estos
contratos, o de asistencia en la gestién y ejecucién de dichos
contratos, incluyendo la asistencia en casos de siniestro. También
se entenderdn incluidas la aportacién de informacién relativa a
uno o varios contratos de seguro de acuerdo con los criterios ele-
gidos por los clientes a través de un sitio web o de otros medios,
y la elaboracién de una clasificacién de productos de seguro,
incluidos precios y comparaciones de productos, o un descuento
sobre el precio del seguro, cuando el cliente pueda celebrar el
contrato de seguro directa o indirectamente utilizando un sitio
web u otros medios”.



Y los términos del contrato se deben desarrollar con el acuerdo por
las partes implicadas. Este asunto lo trataremos en el apartado co-
rrespondiente, Consejo 7- Analizar los Contratos de las Entidades
Aseguradoras Seleccionadas y Proceder a la Firma del Contrato Se-
leccionado, pag. 73.

Lo mas importante es tener la curiosidad de ser Agente de Seguros
y a partir de ahiy con la Informacion recibida ademaés de la conte-
nida en esta guia tomar la decisidon de plantedrselo seriamente. A
partir de esta decisidn y la actitud necesaria el camino es mucho més
facil. Hay una cuestion importante que valorary es analizar de donde
partimos. Si partimos de cero, si tenemos un fondo de comercio de
otra actividad, si tenemos una clientela o un publico al que dirigirnos
por nuestras relaciones, etc., porque esto facilita mucho la labory
te ayuda a dar el paso de incorporarte a la actividad con una garan-
tia mayor de éxito.

TIPO DE EMPRESA

Otra cuestion importante es la forma juridica que vamos a adoptar
y constituir a nivel empresarial y para ello debemos tener en cuenta
que las opciones pasan por ser personas fisicas o personas juridicas,
como sociedades mercantiles o cooperativas. Si elegimos una per-
sona juridica debera estar inscrita en el Registro Mercantil y/o Re-
gistro de Cooperativas correspondiente, en cada caso, previamente
a laincorporacion a la actividad.

Como empresa, en ambos casos, se desarrollarédn las mismas fases
de organizacién y crecimiento. Al elegir una persona juridica incor-
poramos un elemento que nos obliga a seguir una serie de pasos

antes de comenzar a organizarnos.



CONSTITUCION Y ESCRITURAS
DE LA SOCIEDAD DE AGENCIA

Si nos decantamos por una persona juridica los Estatutos de la So-
ciedad de Agencia deben determinary recoger expresamente, den-
tro del apartado correspondiente al objeto social, la realizacién de

actividades de distribucion de seguros como Agencia de Seguros.

Es recomendable que el objeto social sea lo mas amplio posible
dentro del marco establecido y aceptable legalmente para evitar

problemas en el caso de realizar varias actividades.

Esta fase es muy importante puesto que cualquier error supone un
retraso en todos los procesos posteriores debido a las correspon-
dientes correcciones de la escritura ademaés de los gastos que su-
pone tener que volver al notario y volver a inscribirlos en el Registro

Mercantil, etc.

En cuanto a su composicion, si la modalidad elegida es la de una
sociedad por acciones, que es lo habitual, éstas habran de ser no-

minativas.

Respecto a los socios, éstos pueden ser tanto personasfisicas como
sociedades o una combinacién de ambos. Los socios no tienen nin-

gun régimen de incompatibilidades.

A efectos de la Direccién General de Seguros solo habra que infor-
mar los datos de los socios que posean una “participacion significa-
tiva”, es decir, una cuota de participaciones del 10% o superior, que
seran los que apareceran en el Registro General de Mediadores, no
siendo obligatorio facilitar datos de los que posean menos de ese

% y que no apareceran en el registro.



En cuanto al érgano de administracidn, tal y como marca la nueva
normativa de Distribucién de Seguros del RDL 3/2020, ya no es ne-
cesario acreditar experiencia adecuada y suficiente para ejercer fun-

ciones de administracidn.

Si son varias personas las que van a integrar el érgano de adminis-
tracién de la agencia, podrés optar por un modelo de "Administra-
cion Solidaria”, firmando cada uno de los socios por separado o
“administracion mancomunada”, que requiere la firma de todos los

socios administradores.

Hay que tener en cuenta que en las sociedades de agencia de se-
guros debera designarse un érgano de Direccién Responsable de
la Mediacion de Seguros del que al menos la mitad de las personas
que lo compongan deberan tener el titulo de Mediador de Seguros
del Nivel 1.

Lo normal es que solo haya una Unica persona en el érgano de di-
reccion a efectos de la DGSFP, pero si van a ser dos personas en el
6rgano de direccidn, al menos uno debera tener el Titulo de Media-
dor de Seguros del Nivel 1y si vais a ser tres o cuatro en un consejo
de administracién, al menos dos lo deberan tener para asi cumplir
con el requisito de la mitad.

EL CODIGO C.N.A.E. DE LA ACTIVIDAD

Este es el Codigo Nacional de Actividades Econdémicas y aunque
no es necesario ponerlo expresamente en la escritura de constitu-
cidn ni en los estatutos, no obstante os recomendamos que se in-

cluya puesto que no genera ningun problema y facilita trémites.



Por otra parte hay algunas notarias que lo piden para incluirlo. Si ese
es tu caso, el CNAE correspondiente de “Actividades de Agentes 'y
Corredores de Seguros” es el 6622.

ALTA EN EL IMPUESTO
DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

Como actividad mercantil que es la venta de seguros se debe de
dar de alta en el impuesto de actividades econdmicas. El Impuesto
de Actividades Econdmicas es el que se aplica a todas las empresas
y auténomos que desempeiian una actividad profesional, empre-
sarial o artistica en el territorio espanol.

El |AE esté regulado segln actividades econémicas y profesionales,
de las que estan excluidas las de ganaderia, pesca, agricultura y fo-
restales, por lo que toda otra persona fisica o juridica que no se de-
dique a estos d&mbitos deberd darse de alta para tributar lo que
corresponda.

Para darse de alta serd necesario cumplimentar el formulario 840 o
848 de la Agencia Tributaria en un trdmite que puede completarse
online, a través de la sede electrdénica correspondiente, o de manera
presencial en cualquiera de las sedes fisicas.

El Impuesto de Actividades Econémicas esta dividido en diferentes
secciones segun el tipo de actividad: empresariales, profesionales
o artisticas. Serd necesario darse de alta en la tipologia correspon-
diente en cada caso particular.



AUTONOMOS

En el caso de los trabajadores auténomos cabe destacar que estan
exentos de abonar el IAE durante los dos primeros afos de activi-
dad y a partir del tercero si los ingresos anuales no superan un mi-
llon de euros. Las personas fisicas quedan igualmente exentas.

De todos modos, al darse de alta como trabajador por cuenta propia
es necesario hacerlo también en el IAE. Lo més habitual es hacerlo
en la seccion de actividades profesionales, en las que también se
incluyen los trabajos como freelance, asi como en las artisticas. Den-
tro de cada epigrafe hay una larga lista de actividades de diversos
ambitos, por lo que es importante perder tiempo y seleccionar la
correcta para evitar errores posteriores que puedan desencadenar
en una multa. Es posible hacer una busqueda del epigrafe corres-
pondiente a nuestra actividad profesional en la sede electrénica de
la AEAT.

Al darse de alta como auténomo, cumplimentando el modelo 036
o 037, también seré necesario indicar el epigrafe correspondiente
de la actividad profesional, que también sera requerido al tramitar

la inscripcion en el RETA.




Dirigirse al Colegio de Mediadores
de Seguros de la provincia y colegiarse
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Este consejo es el mas importante puesto que sera la llave para
poder alcanzar el objetivo de acceder a la profesion de la forma més
facil y en companiia del resto de profesionales del sector.

Se debe considerar como necesario el incorporarse como asociado
a la Institucion Colegial desde el primer momento que tenemos
claro dedicarnos a esta actividad puesto que se nos va a ayudar a
poner en marcha nuestro negocio con mucho menos esfuerzo. Se
trata de tener un camino mas facil apoyado en el conocimiento de
los profesionales establecidos.

Por supuesto debemos dejar claro que la colegiacién no es obliga-
toria y por tanto también se puede optar por incorporarse a los pro-
yectos de otras organizaciones que actualmente existen en el
panorama asegurador.

No obstante debemos tener en cuenta que la Instituciéon Colegial
es la Unica que defiende los derechos e intereses de los agentes de
seguros a nivel nacional y de forma independiente.

Una vez cumplimentada la solicitud y los requisitos exigidos para
colegiarse seré la Junta de Gobierno la que se encargue de aceptar
el alta del candidato segun el tipo de mediador y el cumplimiento
de las condiciones que se requieran y en este sentido el Articulo 8
de los Estatutos, dice textualmente:

“1) Son requisitos para obtener la colegiacién los siguientes:

a) Tener capacidad legal para ejercer el comercio.

b) No estar incurso en incompatibilidad.

¢) No estar inhabilitado para el ejercicio profesional.

d) Ostentar la nacionalidad espafiola o de un estado miembro
de la Unién Europea, o ser nacional de un pais extranjero,



acreditando en legal forma el principio de reciprocidad de hecho
y de derecho, para el ejercicio profesional en el estado de origen.

e) Acreditar la posesién de los requisitos legales y/o académicos
necesarios para el ejercicio de la actividad de mediacién de se-
guros o las condiciones de homologacién previstas para los Me-
diadores de Seguros procedentes de paises miembros de la Unién
Europea y cumplir los requisitos que las disposiciones legales de-
terminen.

f) Satisfacer la cuota colegial de entrada.

g) Acreditar que tiene un domicilio profesional sito dentro del te-
rritorio histérico de Bizkaia.

2) Asimismo los Agentes Exclusivos o Vinculados acreditardn:

a) Si son agentes exclusivos tener contrato de agencia en vigor
con cualquier entidad aseguradora autorizada para operar en Es-
pafia que les confiera la condicién de agente exclusivo de la
misma.

b) Si son agentes vinculados tener, al menos, un contrato de agen-
cia de seguros en vigor con cualquier entidad aseguradora auto-
rizada para operar en Espafia que les confiera la condicién de
agente vinculado y estar inscritos en el registro administrativo es-
pecial de mediadores de seguros, corredores de reaseguros y de
sus alfos cargos del érgano competente de la Comunidad Auté-
noma del Pais Vasco o en la Direccién General de Seguros y si
actia por cuenta de una Sociedad, la inscripcién de esta Socie-

dad”.



Y en cuanto a los Derechos y Obligaciones el Capitulo Tercero de
los Estatutos el Articulo 16, dice Textualmente:

“Son derechos de los colegiados:

Los colegiados tendrdn los siguientes derechos:

a) Participar en la vida colegial y asistir con voz y voto a las reu-
niones de los érganos respectivos.

b) Ser elector y elegible respecto de los érganos de gobierno de
los colegios de conformidad con las normas electorales.

c) Informar y ser informado de la actuacién colegial en sus as-
pectos esenciales y en las cuestiones que concreta y personalmente
les afecten en ese dmbito.

d) Utilizar los servicios establecidos en el Colegio.

e) Disfrutar del asesoramiento del Colegio, en las cuestiones pro-
fesionales.

f) Solicitar la mediacién de los érganos de gobierno en los casos
de discrepancia entre colegiados.

g) Proponer la creacién de Comisiones.

h) Ejercer ante las Comisiones y Organos de Gobierno las recla-
maciones y recursos que procedan.

i) Hacer uso del emblema colegial”.

Y el Articulo 17, dice Textualmente:

“Son obligaciones de los colegiados:

a) La aceptacién y cumplimiento de lo establecido en el Estatuto y
ofras normas, y acuerdos de los érganos de gobierno del Colegio.

b) Contribuir al sostenimiento econémico del Colegio satisfa-
ciendo las cuotas y pagos que se establezcan.



c) Desemperiar los cargos para los que resulten elegidos con la
debida diligencia, incluyendo las funciones de interventor o audi-
tor de las cuentas.

d) Cumplir respecto de los érganos de gobierno, del Colegio y
de todos los colegiados los deberes que impone el companerismo,
la armonia y la ética profesional.

e) Asistir a los actos corporativos, cuando se ostenten cargos re-
presentativos.

f] No entorpecer directa o indirectamente el funcionamiento de
los 6rganos de gobierno, asi como otorgar a tales érganos el
mayor respeto y colaboracién con dichos érganos.

g) Informar al Colegio sobre los casos de intrusismo, incompati-
bilidad, o de desprestigio profesional que pudieran conocer, para
que los érganos de gobierno puedan ejercitar las acciones o me-
didas que resultan procedentes.

h) Facilitar informacién veraz y responsable sobre cuestiones pro-
fesionales que no tengan cardcter privado o reservado.

i) Cumplir escrupulosamente las normas profesionales que corres-
ponden a la profesién de Mediador de Seguros.

j) Comunicar al Colegio los cambios de domicilio a efectos cole-
giales”.

Una vez colegiado de derecho recibes toda la ayuda necesaria para

llevar adelante el proyecto asi como el apoyo necesario para ello.




Analizar la experiencia
y recursos actuales del candidato




sQUIERES SER AGENTE DE SEGUROS?




Esta cuestidén es general y comin a todo aquél que algun dia se
plantea iniciar una actividad empresarial por cuenta propia.

Como Agente de Seguros no vas a fabricar productos, por tanto no
necesitas comprar materias primas ni conservar existencias. Como
Agente de Seguros vas a mediar entre tu cliente -el tomador y ase-
gurado- frente a las entidades aseguradoras asesorando a los pri-
meros sobre sus riesgos aseguradores y gestionando los contratos
de seguro -durante toda su vigencia- que formalices para ellos con

las entidades aseguradoras.

Por ello, tu eres realmente la “materia prima” de tu negocio, por ello,
realmente la de Agente de Seguros no requiere una inversién inicial
muy importante, todo lo contrario pero, si al menos, vas a necesitar
cubrir para empezar tu actividad unos gastos iniciales minimos y 16-
gicos como: tu seguridad social, tu némina o ingreso personal, las
herramientas con las que cuentes (ordenador, herramientas, telé-
fono, acceso a internet...), el alquiler de una oficina o despacho, aun-
que esto no es necesario porque puedes empezar en tu propio
domicilio (ver seccién “Preguntas Frecuentes”), gastos de material
de oficina, gastos de material de marketing (tarjetas, folletos, ban-
ners, web...), gastos de formacidn, etc., a los que debes anadir gas-
tos de empleados o de colaboradores si este es el modelo que has
elegido para empezar.

Por otra parte y debido a la Regulacién que nos corresponde es re-
comendable la contratacion de un seguro de responsabilidad civil
(aunque no sea obligatorio) y la contratacion de ciertos servicios;
como la LOPD, la prevencién de riesgos laborales, el canal de de-
nuncias en caso de tener empleados y tener abierta una segunda
cuenta bancaria para la gestion de fondos de clientes.



En ese sentido debes tener en cuenta que, aunque cobraras la co-
mision correspondiente a las pdlizas que formalices y tramites du-
rante un mes concreto, en los primeros dias del siguiente mes,
debes tener en cuenta que los primeros meses se presupone que
irds haciendo pocas pélizas y poco a poco irds aumentando el nivel
de produccidén y por tanto, de ingresos, siendo bajos al inicio.

Por ello y teniendo en cuenta que los primeros meses son duros y
no se nos garantizan unos ingresos, cada uno sabe cudles son sus
circunstancias en cada caso y se deben considerar las previsiones
correspondientes.

La entidad aseguradora con la que trabajes te puede facilitar todo
lo necesario con diferentes opciones de colaboracién y dependen-
cia econdmica o comercial. Es evidente que cuanta mas ayuda reci-
bas de la entidad aseguradora serd mas facil alcanzar los objetivos
pero por el contrario se te establecerdn exigencias comerciales y de

dependencia que pueden llegar a ser incémodas.




Tener en cuenta la formacion requerida
y actual del candidato




sQUIERES SER AGENTE DE SEGUROS?




Para ser Agente de Seguros se debe obtener antes el titulo de Media-
dor de Seguros del Nivel 2 (antiguamente denominado Grupo B).

Este titulo se obtiene cursando y superando un programa en mate-
rias financieras y aseguradoras que, desde abril de 2021, tiene una
duracion minima de 200 horas lectivas.

Para hacer el curso, se debe tener el titulo de la ESO o equivalente.
El nivel 2 puede desarrollarse de forma presencial o a distancia, y
de la misma forma, la realizacidn del examen. Se introduce una no-
vedad y es el principio de proporcionalidad (segun los ramos que
se distribuyan).

¢DONDE PUEDO HACER EL CURSO
DE MEDIADOR DE SEGUROS NIVEL 2?

Podran organizar los cursos de los niveles 2y 3 los distribuidores de
seguros y de reaseguros, las universidades publicas o privadasy las
personas o entidades externas certificadoras de formacién que cum-
plan los requisitos previstos en el articulo 12 del Real Decreto
287/2021, de 20 de abril.

NOTA: En la web de la Direccién General de Seguros y Fondos de
Pensiones puedes acceder a toda la informacién de los cursos y cen-
tros autorizados por la propia DFSFP y por las CCAA con competen-
cias en materia de Mediacién de Seguros.

Actualmente ya no es incompatible que una persona que ejerza
como socio, administrador o como director técnico de una corredu-

ria de seguros ocupe, al mismo tiempo, esos mismos cargos en una



agencia de seguros -exclusiva o vinculada- y esto, si que abre las
puertas a que corredores de seguros puedan tener (a su nombre)
su propia agencia exclusiva o vinculada para focalizar en ellas otras
lineas de negocio diferentes y distintas a la que lleva a cabo bajo la
figura de correduria.

EL PROGRAMA DE FORMACION (AGENTE VINCULADO)

El Programa de Formacién, que se enmarca dentro del “Programa
de Actividades” o “Plan de Negocio”, refleja la formacién que vas a
dar como Agente o Agencia de Seguros vinculado tanto a tus em-
pleados (presentes y/o futuros) como a tus colaboradores, es decir,
a las personas que hayan de asumir funciones que supongan una
relacién mas directa con los posibles tomadores del seguro y ase-
gurados.

La DGSFP establece las lineas generalesy los principios basicos que
habrédn de cumplir los programas de formacién dirigidos a los em-
pleados y colaboradores auxiliares de los Agentes y Agencias de
Seguros en cuanto a su contenido, organizacion y ejecucion.

Y es que la formacién en esta actividad cobra un papel importanti-
simo, no solo antes de iniciar la actividad -para ti y para tus emplea-
dosy colaboradores- sino que, estard muy presente durante toda la
vida de tu negocio y actividad como Agente o Agencia de Seguros.

Y ello porque debes tener en cuenta que para tus empleados (que ase-
soren a clientes) y a tus colaboradores asesores, la formacion que
debes darles antes de empezar trabajar es nada menos que de 200
horasy la que debes darles de forma continua es de 25 horas anuales.



Asimismo, la formacién para tus empleados (que no atiendan ni ase-
soren a clientes) y a tus colaboradores externos, la formacién que
debes darles antes de empezar trabajar serd de 150 horasy la que
debes darles de forma continua es de 15 horas anuales.

El “Programa de Formaciéon” que tienes que incluir en tu plan de
negocio como Agente vinculado, deberé recoger prioritariamente
todo lo referente a cémo va a ser la formacién tanto INICIAL como
la CONTINUA obligatoria de empleados y de colaboradores de-

biendo especificar en cada apartado los siguientes aspectos:

- Medios: internos o externos (indicar los profesionales o centros
que impartirdn la formacién).

- Contenido de la formacién a impartir.

- Programacién, duracién y periodicidad.

Importante: Si has optado por la opcidén de que un experto profe-
sional te haga tu expediente, él te aportaré ya este programa de for-
macion disefado especialmente a tu proyecto y adaptado a tus
necesidades y plan de incorporaciéon de empleados y/o colabora-
dores.

NOTA: Con el reciente cambio normativo sobre formacién, los pro-
pios Agentes de Seguros individuales y quien ocupe el cargo de
“Responsable de la Actividad de Distribuciéon de Seguros” en las
Agencias de Seguros (antes director técnico), deberan realizar un mi-
nimo de 25 horas al afio de formacidn continua.



sQUIERES SER AGENTE DE SEGUROS?




Tener en cuenta los tramites

y rquisitos requeridos
por el Organo Regulador




sQUIERES SER AGENTE DE SEGUROS?




REGISTRO ADMINISTRATIVO

Una vez que ya se tiene la formacion necesaria, tal y como se deter-
mina textualmente en el Articulo 131.1. Obligaciones de Registro,
del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero BOE-A-2020-1651-con-
solidado:

“Los mediadores de seguros, los mediadores de seguros comple-
mentarios y los corredores de reaseguros deberdn inscribirse en
el registro administrativo de distribuidores de seguros y reasegu-
ros, previsto en el articulo 133, para poder iniciar y desarrollar la
actividad de distribucién de seguros o reaseguros”.

En este Articulo 133.1. Registro administrativo de distribuidores de
seguros y reaseguros, dice textualmente:

“La Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones o, en
su caso, el érgano competente de la Comunidad Auténoma, lle-
vard el registro administrativo de distribuidores de seguros y re-
aseguros, en el que deberdn inscribirse, con cardcter previo al
inicio de sus actividades, los mediadores de seguros, los media-
dores de seguros complementarios y los corredores de reaseguros
residentes o domiciliados en Esparia sujetos al titulo |.

En el caso de mediadores de seguros, mediadores de seguros
complementarios y corredores de reaseguros, personas juridicas,



se inscribird, ademds de a los cargos de administracién, a la per-
sona responsable de la actividad de distribucién y, en su caso, a
las personas que formen parte del érgano de direccién responsa-
ble de las actividades de distribucién”.

REQUISITOS Y OBLIGACIONES

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 142. Requisitos a
efectos de garantizar las obligaciones frente a terceros, del Real De-
creto-ley 3-2020 de 4 de febrero BOE-A-2020-1651-consolidado:

“1. Los importes abonados por el cliente al agente de seguros se
considerardn abonados a la entidad aseguradora, mientras que
los importes abonados por la entidad aseguradora al agente no
se considerardn abonados al cliente hasta que este los reciba efec-
tivamente.

2. Lo anterior se entiende sin perjuicio de lo dispuesto en el arti-
culo 136.4".

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 144. Publicidad
y documentaciéon mercantil de distribucién de seguros privados de
los Agentes de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero
BOE-A-2020-1651-consolidado:

“1. En la publicidad y en la documentacién mercantil de distribu-
cién de seguros de los agentes de seguros, deberd figurar de
forma destacada la expresién «agente de seguros exclusivos,



«agente de seguros vinculado», «agencia de seguros exclusiva»
o «agencia de seguros vinculada», seguida de la denominacién
social de la entidad aseguradora para la que esté realizando la
operacién de distribucién de que se trate, en virtud del contrato
de agencia con ella celebrado, o del contrato suscrito entre enti-
dades aseguradoras de prestacién de servicios para la distribu-
cién por medio de la cesién de sus redes, asi como el nimero de
inscripcidn en el registro administrativo previsto en el articulo 133
y, en su caso, tener concertado un seguro de responsabilidad civil
u ofra garantia financiera.

2. Asimismo, en la publicidad que realicen con cardcter general
o a través de medios telemdticos, deberdn hacer mencién a las
entidades aseguradoras con las que hayan celebrado un contrato
de agencia de seguros”.

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 145. Incompa-
tibilidades de los Agentes de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020
de 4 de febrero BOE-A-2020-1651-consolidado:

“Los agentes de seguros no podrdn ejercer como corredor de se-
guros o colaborador externo de estos, tercer perito, perito de se-
guros o comisario de averias a designacién de los tomadores de
seguros, asegurados y beneficiarios de los contratos de seguro en
los que hubiesen intervenido como agentes de seguros”.

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 146. Régimen
de comunicaciones, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero
BOE-A-2020-1651-consolidado:



“Las comunicaciones que efectie el tomador del seguro al agente
de seguros que distribuya el contrato de seguro surtirdn los mismos
efectos que si se hubiesen realizado directamente a la entidad ase-
guradora”.

Articulo 147. Inscripcidn y registro interno de agentes de seguros
exclusivos.

“1. A los efectos de poder ejercer la actividad de distribucién de
seguros en la condicién de agente de seguros exclusivo, las enti-
dades aseguradoras deberén comprobar el cumplimiento de los
requisitos establecidos en el apartado 3 por parte de aquellas per-
sonas fisicas o juridicas que pretendan celebrar con ellas un con-
trato de agencia de seguros en exclusiva.

2. Sin perijuicio del registro administrativo a que se refiere el ar-
ticulo 133, las entidades aseguradoras deberdn llevar un registro
actualizado en el que consten inscritos los agentes de seguros ex-
clusivos con los que se haya celebrado el contrato de agencia de
seguros. En dicho registro se recogerdn, al menos, los datos iden-
tificativos de estos, el nimero de registro, las fechas de alta y de
baja, y el cardcter exclusivo de los mismos. En el caso de personas
juridicas, ademds, se indicarén la persona responsable de la ac-
tividad de distribucidn y las personas que, en su caso, integren el
drgano de direccién responsable de la actividad de distribucién
definido en el articulo 128.

Dicho registro quedard sometido al control de la Direccién Ge-
neral de Seguros y Fondos de Pensiones.



3. los agentes de seguros exclusivos se someterdn al régimen ge-
neral de los agentes de seguros regulado en los articulos 140 a
146, en el ejercicio de la actividad de distribucién de seguros pri-
vados.

Como condicién indispensable para que los agentes de seguros
exclusivos figuren inscritos en el registro administrativo previsto en
el articulo 133, las entidades aseguradoras deberdn:

a) Acreditar que los agentes de seguros personas fisicas, asi como,
en el caso de personas juridicas, la persona responsable de la ac-
tividad de distribucién o, en su caso, las personas que formen parte
del érgano de direccién responsable de la actividad de distribucién,
y todas las personas que participen directamente en la distribucién
de seguros, cumplen el requisito de honorabilidad comercial y pro-
fesional en los términos definidos en el articulo 128.

Este requisito serd igualmente aplicable a los administradores del
agente de seguros, persona juridica.

b) Acreditar que los agentes de seguros personas fisicas, asi
como, en el caso de agentes de seguros personas juridicas, la per-
sona responsable de la actividad de distribucién o, en su caso, al
menos la mitad de las personas que formen parte del érgano de
direccién responsable de la actividad de distribucién y todas las
personas que participen directamente en la distribucién de segu-
ros, poseen unos conocimientos y aptitudes apropiados mediante
la superacién de cursos de formacién de acuerdo con lo previsto
en el titulo | 'y en su normativa de desarrollo.

Asimismo, las entidades aseguradoras les facilitardn los medios
necesarios para garantizar una formacién continua adaptada a
los productos distribuidos, a la funcién desempeiada y a la acti-
vidad realizada, estableciendo programas de formacién en los
que se indicardn, al menos, los requisitos que han de cumplir las
personas a las que se destinen y los medios que se van a emplear



para su ejecucién. Lla documentacidn correspondiente a los pro-
gramas de formacién estard a disposicién de la Direccién General
de Seguros y Fondos de Pensiones.

La Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones estable-
cerd mediante resolucién las lineas generales y los principios bdsi-
cos que, en cuanto a su contenido, organizacién y ejecucidn,
habrén de cumplir los cursos de formacién inicial y continua de los
agentes de seguros y personas a que se refiere el primer pdrrafo
del presente apartado, que podrdn ser impartidos por las entidades
aseguradoras y los agentes de seguros exclusivos de acuerdo con
lo previsto en el titulo | y en su normativa de desarrollo.

¢) Haber obtenido con cardcter previo a la solicitud de inscrip-
cién:

1.° Informacién sobre la identidad de los accionistas o socios del
agente persona juridica, ya sean a su vez personas fisicas o juri-
dicas, que posean en el agente de seguros una participacién di-
recta o indirecta del 10 por ciento o superior de los derechos de
voto o del capital.

2.° Informacién sobre la identidad de las personas que posean
vinculos estrechos con el agente de seguros.

3.° Informacién de que dichas participaciones o vinculos estre-
chos no impidan a la Direccién General de Seguros y Fondos de
Pensiones el ejercicio efectivo de sus funciones de supervisién.

d) Acreditar que los agentes de seguros no incurren en las causas
de incompatibilidad previstas en el titulo |.

Para garantizar el cumplimiento de los requisitos previstos en las
letras a) y b), las entidades aseguradoras aprobardn, aplicarén y
revisardn periédicamente sus politicas internas y los procedimientos
infernos adecuados. Asimismo, dispondrdn de una funcién que ga-
rantice una correcta ejecucién de las politicas y los procedimientos
aprobados, debiendo tener a disposicién de la Direccién General



de Seguros y Fondos de Pensiones el nombre de la persona respon-
sable de dicha funcién.

4. los actos que, con arreglo a la disposicién adicional octava
del Real Decreto 1060/2015, de 20 de noviembre, de ordena-
cidn, supervisién y solvencia de las entidades aseguradoras y re-
aseguradoras, estén sujetos a inscripcién en el registro
administrativo previsto en el articulo 133, serdn remitidos por cada
entidad aseguradora a la Direccién General de Seguros y Fondos
de Pensiones por via electrénica para su inscripcién, en el plazo
mdximo de dos meses desde la presentacién de la solicitud.

Las entidades aseguradoras deberdn conservar y mantener ac-
tualizada la documentacién acreditativa del cumplimiento de los
requisitos establecidos en el apartado 3, y comunicardn a la Di-
reccién General de Seguros y Fondos de Pensiones los cambios
en la informacién facilitada de conformidad con el citado apar-
tado, en un plazo mdximo de quince dias hdbiles desde el
acuerdo de modificacién.

La Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones deter-
minard mediante resolucidn el contenido y la forma en que deberd
remitirse esta informacién.

La inscripcién especificard la entidad aseguradora para la que
el agente de seguros exclusivo realiza la actividad de distribucién
de seguros.

5. la entidad aseguradora con la que el agente de seguros ex-
clusivo haya suscrito el contrato de agencia de seguros, podrd au-
torizarle Gnicamente la celebracién de otro contrato de agencia
de seguros distinto con otra entidad aseguradora para operar en
determinados ramos de seguros, riesgos o contratos en los que no
opere la entidad autorizante.



La entidad aseguradora autorizante deberd informar por escrito
a la entidad con la cual el agente de seguros pretenda celebrar
ofro contrato de agencia, de los términos en que se oforga la au-
torizacién, y procederd a su anotacién en el registro administrativo
a que se refiere el articulo 133.

La autorizacién deberd concederse por escrito en el contrato de
agencia de seguros, o como modificacién posterior al contrato,
por quien ejerza la representacién legal en su condicién de admi-
nistrador de la entidad autorizante, con indicacién expresa de la
duracién de la autorizacién, de la entidad aseguradora a la que
se refiere y de los ramos o contratos de seguro o clase de opera-
ciones que comprende.

No serd de aplicacién este régimen cuando resulte de aplicacién
lo dispuesto en el articulo 148 en relacién a los acuerdos de ce-
sién de redes.

6. La entidad aseguradora con la que, en caso de ser autorizado,
el agente de seguros exclusivo celebre otro contrato de agencia,
deberd remitir de manera electrénica para su inscripcidn, en el
plazo méximo de tres meses desde la presentacién de la solicitud,
los datos correspondientes a dicho contrato, previa verificacién
del cumplimiento de los requisitos exigidos en este articulo”.

Articulo 148. Acuerdos de cesién de redes de agentes de seguros
exclusivos.

“1. Sin perjuicio de los contratos de agencia suscritos con arreglo
al titulo 1, las entidades aseguradoras podrdn celebrar contratos con-



sistentes en la prestacidén de servicios para la distribucién, bajo su
responsabilidad civil y administrativa, de sus pdlizas de seguro, por
medio de las redes de los agentes de seguros exclusivos de ofras en-
tidades aseguradoras. Las entidades aseguradoras que utilicen las
redes de agentes exclusivos de ofras entidades aseguradoras debe-
rén garantizar que estas poseen los conocimientos necesarios para
el ejercicio de su actividad en funcién de los seguros que distribu-
yan.

Las entidades aseguradoras deberdn presentar, de manera elec-
trénica, a la Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones,
los contratos a que se refiere el pdrrafo anterior para su inscripcidén
a efectos meramente informativos en el registro administrativo pre-
visto en el articulo 133, indicando al menos, las entidades asegu-
radoras afectadas, la composicién de la red cedida, el dmbito, la
duracién, los ramos o contratos de seguro o clase de operaciones
que comprende, las obligaciones de las partes, los movimientos
econdmicos y financieros de las operaciones y las menciones que
deben incluirse en los documentos contractuales y publicitarios.

2. No se entenderd que hay cesién de redes entre las entidades
aseguradoras que formen parte de un grupo, con respecto de los
contratos de agencia que suscriban cualquiera de ellas en nombre
de todas o de parte de las entidades que forman parte del grupo,
cuando asi se haya acordado.

En el contrato de agencia se hardn constar las entidades asegu-
radoras que forman parte del grupo. Asimismo, se deberd incluir
la denominacién del grupo en toda la documentacién mercantil y
publicidad de distribucién de seguros que realicen los agentes de
seguros”.



Articulo 149. Inscripcién y requisitos de los agentes de seguros vin-
culados.

“1. Cuando un agente de seguros pretenda ejercer como agente
de seguros vinculado mediante la celebracién de contratos de agen-
cia de seguros con varias entidades aseguradoras, deberd obtener
la previa inscripcién en el registro administrativo a que se refiere el
articulo 133, de conformidad con lo dispuesto en el apartado 3.

2. los agentes de seguros vinculados se someterdn al régimen ge-
neral de los agentes de seguros regulado en los articulos 140 a 146,
en el ejercicio de la actividad de distribucién de seguros privados.

En el caso de que, a partir de un determinado momento, el
agente de seguros exclusivo quiera pasar a operar como agente
de seguros vinculado, necesitard el consentimiento de la entidad
aseguradora con la que hubiera celebrado el contrato de agencia
de seguros en exclusiva, para suscribir otros contratos de agencia
con ofras entidades aseguradoras.

En el resto de los casos, bastard con que se haga constar en los
contratos de agencia que se suscriban, el cardcter de agente vin-
culado.

3. Para solicitar y obtener la inscripcién como agente de seguros
vinculado en el registro administrativo a que se refiere el articulo
133, serd necesario cumplir y mantener en todo momento los si-
guientes requisitos:

a) Aportar con la solicitud de inscripcién:

1.° Informacién sobre la identidad de los accionistas o socios del
agente persona juridica, ya sean a su vez personas fisicas o
juridicas, que posean en el agente de seguros una participacién



directa o indirecta del 10 por ciento o superior de los derechos
de voto o del capital.

2.° Informacién sobre la identidad de las personas que posean
vinculos estrechos con el agente de seguros.

3.° Informacién de que dichas participaciones o vinculos estre-
chos no impiden a la Direccién General de Seguros y Fondos de
Pensiones el ejercicio efectivo de sus funciones de supervisidn.

b) Acreditar que los agentes de seguros personas fisicas, asi
como, en el caso de personas juridicas, la persona responsable
de la actividad de distribucidn o, en su caso, las personas que
formen parte del érgano de direccién responsable de la
actividad de distribucién, y todas las personas que participen
directamente en la distribucién de seguros, cumplen el requisito
de honorabilidad comercial y profesional en los términos
definidos en el articulo 128.

Este requisito serd igualmente aplicable a los administradores del
agente de seguros, persona juridica.

c) Acreditar que los agentes de seguros personas fisicas, asi
como, en el caso de agentes de seguros personas juridicas, la per-
sona responsable de la actividad de distribucién o, en su caso, al
menos la mitad de las personas que formen parte del érgano de
direccién responsable de la actividad de distribucién y todas las
personas que participen directamente en la distribucién de segu-
ros, poseen unos conocimientos y aptitudes apropiados mediante
la superacién de cursos de formacién de acuerdo con lo previsto
en el titulo | y en su normativa de desarrollo.

d) Presentar una memoria en la que se indiquen las entidades
aseguradoras para las que se distribuyan los seguros y los
ramos de seguro; el dmbito territorial de actuacién, y los meca-
nismos adoptados para la solucién de conflictos por quejas y
reclamaciones de los clientes. Deberd, igualmente, incluir una



mencién expresa al programa de formacidn a que se refiere la
letra e).

e) Presentar un programa de formacién continua aplicable a los
agentes de seguros personas fisicas, asi como, en el caso de agen-
tes de seguros personas juridicas, a la persona responsable de la
actividad de distribucién o, en su caso, al menos a la mitad de las
personas que formen parte del érgano de direccién responsable
de la actividad de distribucién, y a todas las personas que parti-
cipen directamente en la distribucién de seguros.

La documentacién correspondiente a los programas de formacién
estard a disposicién de la Direccién General de Seguros y Fondos
de Pensiones, que podrd requerir que se efectien las modificacio-
nes que resulfen necesarias.

La Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones estable-
cerd mediante resolucién las lineas generales y los principios bé-
sicos que, en cuanto a su contenido, organizacién y ejecucién,
habrén de cumplir los cursos de formacién inicial y continua de
los agentes de seguros vinculados, que podrdn ser impartidos por
ellos mismos de acuerdo con lo previsto en el titulo | y en su nor-
mativa de desarrollo.

f] No incurrir en las causas de incompatibilidad previstas en el ti-
tulo .

4. La solicitud de inscripcién como agente de seguros vinculado
se dirigiré a la Direccién General de Seguros y Fondos de
Pensiones, y deberd ir acompafiada de los documentos
acreditativos del cumplimiento de los requisitos a que se refiere el
apartado 3. El plazo méximo en que debe notificarse la resolucién
expresa de la solicitud serd de tres meses a partir de la fecha de
presentacién de dicha solicitud. La inscripcién especificard las
entidades aseguradoras para las que el agente de seguros



vinculado podrd realizar la actividad de distribucién de seguros.
La solicitud de inscripcién seré denegada cuando no se acredite
el cumplimiento de los requisitos exigidos para su concesién.

5. El agente de seguros vinculado deberd, en un plazo méximo
de quince dias hdbiles desde el acuerdo de modificacién, notificar
a la Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones los cam-
bios en la informacién facilitada de conformidad con el apartado
anterior y que sean relativos a los actos sujetos a inscripcién en el
registro administrativo de distribuidores de seguros y reaseguros,
de acuverdo con lo dispuesto en la disposicién adicional octava

del Real Decreto 1060/2015, de 20 de noviembre”.

LOS IMPRESOS OFICIALES

Una parte de tu expediente estarad formado por los impresos oficia-
les que deberés cumplimentar. Los impresos son diferentes seguin
se trate de un proyecto de AGENTE DE SEGUROS (PF) o de SOCIE-
DAD DE AGENCIA DE SEGUROS (PJ).

Los puedes descargar accediendo a la SEDE ELECTRONICA de la
web de la DGSFP y son los siguientes:

Para Agentes de Seguros vinculados individuales (PF):

ANEXO I: DECLARACION DE AMBITO TERRITORIAL DE ACTUA-
CION ESTATAL

ANEXO II: DECLARACION DE HONORABILIDAD COMERCIAL Y
PROFESIONAL



ANEXO Ill: DECLARACION DE HONORABILIDAD COMERCIAL Y
PROFESIONAL DE LAS DEMAS PERSONAS QUE PARTICIPARAN EN
LA MEDIACION DE LOS SEGUROS

ANEXO IV: PROGRAMA DE ACTIVIDADES Y DE FORMACION (Ver

Seccién Especial)

ANEXO V: DECLARACION DEL SOLICITANTE DE NO INCURRIR EN
INCOMPATIBILIDAD

ANEXO VI: DECLARACION SOBRE FONDOS DE CLIENTES

Para Sociedades de Agencia Vinculada de Seguros (PJ):

ANEXO I: DECLARACION DE AMBITO TERRITORIAL DE ACTUA-
CION ESTATAL

ANEXO II: DECLARACION DE SOCIOS CON PARTICIPACION SIG-
NIFICATIVAY ALTOS CARGOS

ANEXO lll: DECLARACION DE LA PERSONA RESPONSABLE DE LA
ACTIVIDAD DE DISTRIBUCION DE SEGUROS O PERSONAS QUE IN-
TEGRAN EL ORGANO DE DIRECCION RESPONSABLE DE LA ACTI-
VIDAD DE DISTRIBUCION DE SEGUROS

ANEXO IV: DECLARACION DE HONORABILIDAD COMERCIAL Y
PROFESIONAL DE LAS DEMAS PERSONAS

QUE PARTICIPARAN EN LA MEDIACION DE LOS SEGUROS
ANEXO V: MEMORIA Y PROGRAMA DE FORMACION

ANEXO VI: DECLARACION DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA EN-
TIDAD NO INCURRIR EN INCOMPATIBILIDAD

ANEXO VII: DECLARACION SOBRE FONDOS DE CLIENTES



CUENTAS (CORRIENTES) SEPARADAS

Importante: Esto es solo para aquellos proyectos en el que vayan a
“cobrar directamente las primas a los clientes”, independientemente
de que se les entregue o no “cobertura inmediata”.

Como NOVEDAD, el RDL 3/2020 de distribucién de seguros esta-
blece en su articulo 136.4 la obligacién para el mediador de seguros
que tome en depdsito dinero de clientes que estos son transferidos
a través de cuentas de clientes completamente separadas del resto
de recursos econdmicos del mediador, en las que Unicamente se
gestionen recursos econémicos de aquellos.

Sin pagos vinculados: En estas cuentas no podré haber tarjetas de
débito/crédito vinculadas ni domiciliaciones ni pagos.

Manual operativo: el Mediador que se encuentre en estos casos de-
beré contar con un “manual interno de uso de las cuentas de clien-
tes” que regule la operativa con estas cuentas.

El incumplimiento sera infracciéon “muy grave”: no disponer de cuen-
tas de clientes completamente separadas del resto de recursos eco-
némicos para quienes tomen dinero de clientes se considera
infraccion muy grave.

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 136. Obliga-
ciones Generales y Prohibiciones Aplicables a los Mediadores de
Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero BOE-A-2020-
1651-consolidado:

3. El mediador de seguros se considerard, en todo caso, deposita-
rio de las cantidades recibidas de sus clientes en concepto de pago
de las primas por contrato de seguro, asi como de las cantidades



entregadas por las entidades aseguradoras en concepto de indem-
nizaciones o reembolso de las primas destinadas a sus clientes.

4. El mediador de seguros deberd acreditar que los fondos per-
tenecientes a los clientes son transferidos a través de cuentas de
clientes completamente separadas del resto de recursos econémi-
cos del mediador, en las que Unicamente se gestionen recursos
econdmicos de aquellos.

CERTIFICADO ELECTRONICO

Desde febrero de 2017, todas las comunicaciones que dirige la Di-
reccion General de Seguros y Fondos de Pensiones lo hace ya, so-
lamente mediante un servicio de notificaciones electronicas
conforme a lo que establece el art. 43 de la Ley 39/2015, de 1 de
octubre, del Procedimiento Administrativo Comun de las Adminis-
traciones Publicas.

Mediante este sistema, se asigna un buzdn virtual Unico, sustitu-
yendo la comunicacién mediante cartas certificadas por el acceso
seguro al contenido de la actuacion administrativa que se aloja en

formato electrdnico en este buzdn.

Esto es importante tenerlo en cuenta pues para poder acceder a
dicho buzdn virtual y descargar las notificaciones que mande la
DGSyFP al interesado como respuesta a su solicitud de presentacidn
del expediente de alta incluida la carta de autorizacion con la clave
asignada -asi como las posteriores ya como Agente o Agencia vin-
culada-, se debe tener instalado debidamente el certificado digital
del nuevo Agente o Agencia vinculada.



NUEVO REGIMEN DE INCOMPATIBILIDADES

¢Sabias que un Agente de Seguros o un empleado de compaiiia ya
puede ser socio, administrador y director técnico de una corredu-
ria? ;Y que un Corredor de Seguros o un socio, administrador o el
director técnico de una correduria ya puede serlo también en una
agencia de seguros?

Y es que, sin nada de ruido y sin que, aparentemente, nadie lo haya
pedido, asi ha sido como el Real Decreto Ley 3/2020, que establece
la actual regulacién en materia de Distribucion de Seguros y que
acaba de cumplir su primer ano de vida, ha venido a echar por tierra
y eliminar las principales incompatibilidades que habia para ejercer
como corredor de seguros o como administrador y directivo de una
correduria de seguros.

Dicho de otra manera, esta nueva normativa ha liberalizado el ejer-
cicio simultdaneo de la actividad de las agencias y las corredurias de
seguros rompiendo las incompatibilidades de las personas que ejer-
cen cargos en ambas figuras permitiendo que lo sigan haciendo si-
multdneamente. Por ello, estamos empezando a ver las primeras
corredurias de seguros dirigidas y administradas por quiénes hasta

muy poco tiempo no podian hacerlo.

Y es que actualmente, desde el punto de vista legal, un Agente
de Seguros persona fisica e incluso un empleado de una entidad
aseguradora pueden ser, no solamente socios de una correduria
de seguros (esto ya era posible antes) sino, incluso, ocupar el
cargo de administrador y hasta el de director técnico (ahora se
Ilama ‘Persona Responsable de la Distribucion de Seguros’) de



una Correduria de Seguros sin tener que dejar de ser Agente de
Seguros.

Lo que si se mantiene en la normativa sobre distribucién de seguros
son las incompatibilidades directas persona a persona, es decir, que
un agente de seguros -persona fisica- no puede ejercer como co-
rredor de seguros -persona fisica- y tampoco una agencia de segu-
ros puede ser, al mismo tiempo, correduria de seguros.

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 145. Incompa-
tibilidades de los Agentes de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020
de 4 de febrero BOE-A-2020-1651-consolidado:

“Los agentes de seguros no podrdn ejercer como corredor de
seguros o colaborador externo de estos, tercer perito, perito de
seguros o comisario de averias a designacién de los tomadores
de seguros, asegurados y beneficiarios de los contratos de seguro
en los que hubiesen intervenido como agentes de seguros”.

Ahora bien, no hay que confundir lo que permite la normativa con
lo que permitan o no las entidades aseguradoras en los contratos
(mercantil o laboral) que mantengan con sus agentes y con sus em-
pleados. Y es que, a buen seguro, por mucho que la nueva norma-
tiva ahora si lo permita, muy pocas o casi ninguna entidad
aseguradora consentird a un agente suyo que administre o dirija al
mismo tiempo una correduria de seguros y que pueda captar, asi,
polizas para su competencia. Caso similar parece que pueda enten-
derse también Iégico para el caso de un empleado o un directivo
de una entidad aseguradora, siendo dificil de creer que ésta permita
a sus empleados crear corredurias.



LOS COLABORADORES EXTERNOS

Como Agente de Seguros también puedes contar con colaborado-
res cxternos para desarrollar tu actividad como Agente o como So-
ciedad de Agencia de Seguros. Si es asi debes tener especial
cuidado con su habilitacion como tal segun los requisitos que esta-
blece textualmente en el articulo 137 Colaboradores Externos de
los Mediadores de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de fe-
brero BOE-A-2020-1651-consolidado:

“1. los mediadores de seguros podrdn celebrar contratos mer-
cantiles con colaboradores externos que realicen actividades de
distribucién por cuenta de dichos mediadores. Los colaboradores
externos no tendrdn la condicién de mediadores de seguros. En
cualquier caso, la actividad de distribucidn ejercida a través de
colaboradores externos no menoscabard el deber de proporcionar
al cliente la totalidad de la informacién exigida por el titulo |.

2. Los colaboradores externos desarrollardn su actividad bajo la
direccién, régimen de responsabilidad administrativa, civil profe-
sional, y régimen de capacidad financiera del mediador para el
que actien.

3. Los colaboradores externos deberdn identificarse como tales
e indicar también la identidad y datos registrales del mediador
por cuenta del que actien.

4. Los mediadores de seguros llevardn un registro en el que ano-

tardn los datos personales identificativos de sus colaboradores ex-
ternos, con indicacién de la fecha de alta y, en su caso, de baja,



que quedard sometido al control de la Direccién General de Se-
guros y Fondos de Pensiones.

5. los colaboradores externos personas fisicas, asi como, en el
caso de personas juridicas, la persona responsable de la actividad
de colaboracién con la distribucién de seguros o, en su caso, las
personas que formen parte del érgano de direccién responsable
de la actividad de colaboracién con la distribucién de seguros, y
todas las personas que participen directamente en la actividad de
distribucién de seguros, deberdn cumplir el requisito de honorabi-
lidad comercial y profesional a que se refiere el articulo 128.

Este requisito serd igualmente aplicable a los administradores del
colaborador externo, persona juridica.

6. Los colaboradores externos personas fisicas, asi como, en el
caso de personas juridicas, la persona responsable de la actividad
de colaboracién con la distribucién de seguros o, en su caso, al
menos la mitad de las personas que formen parte del érgano de
direccién responsable de la actividad de colaboracién con la dis-
tribucién de seguros, y todas las personas que participen directa-
mente en la actividad de distribucién de seguros, deberdn poseer
unos conocimientos y aptitudes apropiados mediante la supera-
cién de cursos de formacién de acuerdo con lo previsto en el titulo
l'y en su normativa de desarrollo. La Direccién General de Seguros
y Fondos de Pensiones establecerd mediante resolucién las lineas
generales y los principios bdsicos que, en cuanto a su contenido,
organizacién y ejecucién, habrén de cumplir los programas de
formacién inicial y continua de los colaboradores externos.

7. Los colaboradores externos de los mediadores de seguros,
agentes de seguros o corredores de seguros, no podrdn colaborar
con ofros mediadores de seguros de distinta clase”.



Importante: Si has optado por la opcidén de que un experto profe-
sional te haga tu expediente, él te aportaré ya este contrato mercan-
til con colaboradores externos disenado especialmente a tu
proyecto, especialmente tanto para los que solo vayan a colaborar
presentandote clientes como para los que vayan a dar asesora-
miento, recogiendo medidas que te salvaguarden de incurrir en ries-
gos de ajenidad y dependencia y recogiendo las condiciones
econdmicas acordes en cada caso y en base al mercado en cada
momento.

EL CANAL INTERNO DE DENUNCIAS 0 CANAL ETICO.
UNA NUEVA OBLIGACION
PARA LOS DISTRIBUIDORES DE SEGUROS

Se ha introducido una “nueva obligacion” que, como Agente o
Agencia de Seguros, deberas cumplir, se trata de tener un “canal in-
terno de denuncias” o “canal ético” anénimo y confidencial que sea
independiente, especifico y auténomo, y que tiene como finalidad
que tus empleados, directivos y colaboradores, puedan notificar in-
fracciones a nivel interno (*).

Este canal deberé garantizar la confidencialidad tanto de la persona
que informa de las infracciones como de las personas fisicas pre-
suntamente responsables de la infraccién. Por tu parte, deberés ga-
rantizar que los empleados que informen de las infracciones
cometidas en la entidad sean protegidos frente a represalias, dis-
criminaciones y cualquier otro tipo de trato injusto.

(*) Infracciones a nivel interno: Hechos susceptibles de causar dafios
econdmicos, patrimoniales o reputacionales a la empresa. Asimismo,

velar por el cumplimiento de las normas éticas, de las medidas de



vigilancia y control implantadas en la empresa para prevenir delitos
o para reducir de forma significativa el riesgo de su comisién, y de la
normativa en general que resulte de aplicacién en las operaciones
de la empresa.

Tal y como se determina textualmente en el Articulo 199. Denuncia
Pdblica y Reemision al Régimen Sancionador de las Entidades Ase-
guradoras, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero BOE-A-
2020-1651-consolidado:

“1. Los distribuidores de seguros y reaseguros (Tienen la consi-
deracién de Distribuidores: Las Entidades Aseguradoras, los Me-
diadores de Seguros

-Agentes y Corredores sean Personas Fisicas o Juridicas- y los Me-
diadores de Seguros Complementarios) deberdn disponer de pro-
cedimientos adecuados para que sus empleados puedan notificar
infracciones a nivel interno a través de un canal independiente,
especifico y auténomo, que podrdn ser objeto de desarrollo regla-
mentfario.

2. Estos procedimientos deberdn garantizar la confidencialidad
tanto de la persona que informa de las infracciones como de las
personas fisicas presuntamente responsables de la infraccién.

3. Asimismo, deberd garantizarse que los empleados que informen
de las infracciones cometidas en la entidad sean protegidos frente a

represalias, discriminaciones y cualquier ofro tipo de trato injusto.

4. En todo lo no previsto expresamente en el titulo | serd de apli-
cacién el régimen sancionador que para las entidades aseguradoras



se prevé en la ley 20/2015, de 14 de julio, singularmente en lo
concerniente a los criterios de graduacién de sanciones que se re-
cogen en su articulo 205, a las medidas inherentes a la imposicidn
de sanciones administrativas que se prevén en su articulo 206 y a
las normas complementarias para el ejercicio de la potestad san-
cionadora del articulo 207.

LA PLATAFORMA

Para la gestion externa del canal de denuncias o canal ético no vale
cualquier herramienta. Asegurate de que tu canal ético reline todos
los requisitos que establece la normativa, no solo en cuanto a que
sea independiente, especifico y auténomo, sino también en cuanto
a que la plataformay el servicio del tratamiento y gestion de las de-
nuncias que implementes garanticen el cumplimiento de lo exigido
por la normativa, especialmente en lo referente a la confidencialidad
y proteccion al denunciante.

LA TASA 070

La presentacion de tu expediente de solicitud de Agente o Agencia
en la DGSyFP se considera un “tramite administrativo” y por ello
estd sujeto a una TASA.

Importante: debes hacer bien esta liquidacién porque es uno de los
casos que se suelen requerir que se subsane por parte de la DGSyFP
ya que, sobre todo en el caso de las Sociedades de Agencia



vinculada, hay que considerar hechos imponibles diferentes y
ademaés pagar una por cada uno respecto a la inscripcién de los
altos cargos, como administradores, responsable de distribucién de
seguros y apoderados.

Se trata de la Tasa 070 de inscripcion de Agente o Agencia Vincu-
lada, mediante la autoliquidaciéon ajustado al Modelo normalizado
790 previsto en el Anexo | de la Orden EHA/1171/2007, de 24 de
abril, B.O.E de 2 de mayo.

En el caso de que el nimero de hechos imponibles sea superior a
uno se incorporara la relaciéon de los mismos en el modelo del anexo
Il de dicha Orden.

El modelo de autoliquidacion 790 se encuentra disponible en la pa-
gina web de la Direcciéon General de Seguros y Fondos de Pensiones
donde puedes encontrar, asimismo, una “calculadora de la tasa” y
cuyo enlace directo es:

http://www.dgsfp.mineco.es/es/Distribuidores/Paginas/Tasa.aspx

En la web de la DGSyFP se puede acceder al modelo de autoliqui-
dacién 790 asi como a una calculadora de la tasa y a la tabla revisada
y actualizada de cada afo en el link:

http://www.dgsfp.mineco.es/es/Distribuidores/Paginas/Tasa.aspx




Importante: si has elegido que te haga tu expediente un profesional
externo él te liquidara esta TASA respecto a tu caso concreto para
facilitarte la gestion.

(*) Importes de la Tasa en vigor del ano 2022.

Actualizacién de la cuantia de la tasa 070 por inscripcién de agente
o agencia vinculada, de acuerdo con la Ley 6/2018, de 3 de julio, de
Presupuestos Generales del Estado para el ano 2018 (BOE 04-07-
2018):

® Por la inscripcién de un agente vinculado, personas fisicas, una
cuota fija de 71,80 euros.

e Por la inscripcién de una sociedad de agencia vinculada, persona
juridica, una cuota fija de 168,58 euros.

e Por la inscripciéon de cargos de administracion y de direccion res-
ponsables de las actividades de mediacién de seguros de la agencia
vinculada de seguros, una cuota fija de 13,52 euros por cada alto
cargo.

e Por la inscripcién de cualquier otro acto inscribible o por la modi-
ficacién de los inscritos, una cuota fija de 13,52 euros por cada uno
de ellos.

® Por la expedicion de certificados relativos a la informacidn incluida
en el mencionado registro, una cuota fija de 13,52 euros.
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Analizar las propuestas
y condiciones existentes
en el mercado asegurador
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En este apartado recomendamos analizar los denominados “Pla-
nes de Carrera Profesionales” de las entidades aseguradoras exis-
tentes para la creacién de redes propias de Agentes de Seguros.

En el mercado existen muchas y muy buenas opciones para el de-
sarrollo de esta actividad. Las entidades generalistas, sobre todo,
poseen redes propias muy extendidas con planes de carrera pro-
fesionales para crear un negocio dentro del mundo asegurador
de la mano de entidades sdélidas y solventes.

Estos Planes de Carrera incluyen:
e Formacién de inicio.
* Formacidén continua.
e Apoyo de marketing para la captacion de clientes.
e Planes de financiacion.
e Sistemas de retribucion.
e Amplia gama de productos aseguradores y financieros.
* Plataforma informética.

e FEtc.

Todos los planes de carrera se establecen para un espaciode 4 o
5 afios en los que se establecen unos objetivos de ventas y con-
servacion del negocio y siempre dentro de la estructura de la en-
tidad aseguradora elegida.

También debemos considerar que tenemos acceso a entidades

aseguradoras locales o nacionales y que en algunos casos se trata
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de entidades aseguradoras especialistas u orientadas a un nu-
mero de ramos concretos que pueden ser incluso sectoriales
como la salud, el subsidio, la proteccién juridica, etc.

Desde los Colegios de Mediadores de Seguros podemos facilitar
los contactos necesarios para poder conocer estos planes de ca-

rrera, a las entidades aseguradoras y sus productos.




Analizar los contratos de las entidades
aseguradoras candidatas y proceder
a la firma del contrato seleccionado
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Este es el apartado mas importante de todos puesto que de él de-
pende el presente y el futuro de la actividad y de las personas im-
plicadas en el negocio.

Tal y como se determina textualmente en el articulo 141-Contrato
de Agencia de Seguros, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero
BOE-A-2020-1651-consolidado:

“1. El contrato de agencia de seguros tendrd siempre cardcter
mercantil, se formalizard por escrito y se entenderd celebrado en
consideracién a las personas contratantes.

2. El contenido del contrato serd el que las partes acuerden li-
bremente y se regird supletoriamente por la Ley 12/1992, de 27
de mayo, sobre contrato de agencia.

3. El contrato de agencia de seguros serd retribuido y especifi-
card la comisién u otro tipo de remuneracién que la entidad ase-
guradora abonard al agente de seguros por la distribucién de los
seguros durante la vigencia del contrato y, en su caso, una vez ex-
tinguido este.

4. Llos agentes de seguros no podrdn promover el cambio de en-
tidad aseguradora en todo o en parte de la cartera de los contra-
tos de seguros por ellos distribuidos. Tampoco podrdn realizar, sin
consentimiento de la entidad aseguradora, actos de disposicién
sobre su posicién mediadora en dicha cartera.

5. Producida la extincién del contrato de agencia, la entidad ase-
guradora deberd comunicar dicha circunstancia a quienes figura-
sen como tomadores de seguros en los contratos celebrados con
la intervencién del agente cesante y, en su caso, el cambio de la
posicién mediadora a favor de otro agente. El agente de seguros
cesante podrd comunicar dicha circunstancia a quienes figurasen



como tomadores de seguros en los contratos de seguros celebra-
dos a través de su actividad de distribucién.

6. Los agentes de seguros podrdn utilizar los servicios de cola-
boradores externos a que se refiere el articulo 137, con la finali-
dad de que colaboren con ellos en la distribucién de productos
de seguros en los términos que se acuerde con la entidad asegu-
radora en el contrato de agencia de seguros”.

Es evidente que segun lo expuesto y en base al principio de auto-
nomia de la voluntad, ambas partes -entidad y Agente/Agencia- de-
berian consensuary acordar los términos del contrato.

En la practica el futuro Agente/Agencia se encuentra con contratos de
adhesién en el cual es muy dificil o practicamente imposible introducir
o cambiar alguna cldusula. Asimismo es frecuente encontrar clausula-
dos muy gravosos para el Agente/Agencia, o también no encontrar
referencias a aspectos de interés para el Agente/Agencia, sin perjuicio
de encontrar incluso clausulas ignorando o excluyendo la aplicacion
de la Ley de Contrato de Agencia. Todo esto genera una gran conflic-
tividad entre Agente/Agencia y entidades aseguradoras.

En consecuencia se considera conveniente que antes de la firma de
un contrato de agencia, el futuro Agente/Agencia compruebe que
en su articulado figuran recogidas como minimo las cldusulas que a
continuaciéon se enuncian ya que son estas las que méas problemética
o conflictividad generan:

- Derechos y obligaciones generales y especiales de ambas partes.
- Remuneracion del Agente y forma que revestira.

- Duracién del contrato, y en su caso, plazo de preaviso para resolu-

cion.



- Causas de extincion del contrato y efectos que producira en rela-
cién con los derechos del Agente sobre la cartera.

- Derechos del Agente en caso de cese o transmision de cartera.
- Autorizaciones legales de la entidad aseguradora.
- Transformacién en Corredor de Seguros/Agente Vinculado.

- Conciliacién y jurisdiccidn.

A modo de orientacidn se redactan las siguientes recomendaciones
sobre las clausulas anteriormente enunciadas que sirvan de guia a
los Agentes/Agencias de seguros:

DERECHOS Y OBLIGACIONES:
GENERALES Y ESPECIALES DE AMBAS PARTES

Normalmente en la mayoria de los contratos de agencia existentes
parece existir, al menos en una primera lectura, una relacion mas
amplia de obligaciones del agente que de facultades o derechos.

Eslégico que las entidades pretendan destacar las obligaciones del
agente derivadas de su condiciéon como tal frente a aseguradosy a
la entidad, pero sin perjuicio de ello lo que se debe de buscar es un
equilibrio entre ambas partes. Por ello se recomienda analizar con

detenimiento algunas de estas obligaciones.



1. FORMACION DEL AGENTE

Una obligacion importante es la formacidn del agente. Hay que
recordar que para poder suscribir un contrato de agencia es pre-
ciso acreditar una formacion correspondiente al Nivel 2 y ademés
el agente ha de realizar obligatoriamente una formaciéon continua.
A tal fin estableceran programas de formacién en los que se indi-
caran los requisitos que han de cumplir los agentes de seguros a
los que se destinen y los medios que se van a emplear para su eje-
cucion.

Algunas entidades aseguradoras establecen en sus contratos de
agencia que la falta continuada de formacién continua produce la
rescision del contrato, es decir, es causa de extincién; dicha causa
de extincion del contrato de agencia deberia ser suprimida, si bien
la entidad aseguradora debe ejercer una vigilancia debida para que
el agente de seguros cumpla con la formaciéon continua asi como lo
establece la normativa.

2. COLABORADORES EXTERNOS DEL AGENTE

En referencia a los colaboradores externos de los agentes hay que
recordar aspectos tales como que estos colaboradores deberan
identificarse como tales y deberén informar al cliente de los datos
de inscripcidn correspondientes al agente de seguros por cuenta
del que acttan. (Art. 137 del RDL 3/2020 de 4 de febrero). Pero es
preciso recordar que aunque el agente de seguros puede utilizar
los servicios de los auxiliares de seguros que colaboren con ellos en
la distribucién de productos de seguros, esto se podra hacer de



conformidad con los términos en que se acuerde con la entidad ase-
guradora en el contrato de agencia de seguros, ya que la entidad
ha de conceder esta autorizacion.

Los colaboradores externos personas fisicas, asi como, en el caso
de personas juridicas, la persona responsable de la actividad de co-
laboracién con la distribucion de seguros o, en su caso, las personas
que formen parte del 6rgano de direccion responsable de la activi-
dad de colaboracién con la distribucién de seguros, y todas las per-
sonas que participen directamente en la actividad de distribucion
de seguros, deberan cumplir el requisito de honorabilidad comer-
cial y profesional a que se refiere el articulo 128. Igualmente debera
constar de forma clara en el contrato de agencia que si la entidad
aseguradora si la formacién exigible para los colaboradores exter-
nos serd o no a cargo de la Compania.

3. CELEBRACION DE OTRO CONTRATO DE AGENCIA
CON OTRA ENTIDAD ASEGURADORA

Otra autorizacién que puede conceder la entidad aseguradora es
para celebrar otro contrato de agencia de seguros distinto con otra
entidad aseguradora para operar en determinados ramos de se-
guros, riesgos o contratos en los que no opere la entidad autori-
zante. Esta autorizacion deberd hacerse constar en la inscripciéon
del Agente en el Registro Especial de la DGSFP (Art.133). La enti-
dad aseguradora autorizante debera informar por escrito a la en-
tidad con la cual el agente de seguros pretenda celebrar otro
contrato de agencia, de los términos en que se otorga la autoriza-
cion.



La autorizacién deberé concederse por escrito en el contrato de
agencia de seguros, o como modificacién posterior al contrato, por
quien ejerza la representacion de la entidad autorizante, con indi-
cacion expresa de la duracion de la autorizacion, de la entidad ase-
guradora a la que se refiere y de los ramos o contratos de seguro o
clase de operaciones que comprende (Art.147).

Es importante también que quede constancia del plazo para el que
se concede y la forma en que operaria la prérroga de la autorizacién,
o los supuestos en que cabe que sea revocada por la Aseguradora,
dado que el Agente crea toda una organizacion y realiza unos gastos
con base a la referida autorizacién. La revocacion o extincion nunca

puede afectar a la cartera ya adquirida.

4. COBRO DE PRIMAS

Un aspecto importante es el cobro de primas, tanto la facultad de
realizarla, como el procedimiento de liquidacién y sus consecuen-
cias, asi como los pagos de siniestros. Normalmente la entidad ase-
guradora suele realizar la gestién de cobro de recibos de prima
aunque se suele incluir en los contratos de agencia como facultad
al agente la posibilidad de efectuar el cobro de recibos y al respecto
se incluyen una serie de instrucciones, procedimientos y plazos que
se recomienda revisar con detenimiento. A fin de que el futuro
agente lo tenga en cuenta senfalamos que el Articulo 136 del REL
3/2020 de 4 de febrero, establece que el mediador de seguros se
considerard, en todo caso, depositario de las cantidades recibidas
de sus clientes en concepto de pago de las primas por contrato de
seguro, asi como de las cantidades entregadas por las entidades



aseguradoras en concepto de indemnizaciones o reembolso de las
primas destinadas a sus clientes.

Igualmente, el agente de seguros debera acreditar que los fondos
pertenecientes a los clientes son transferidos a través de cuentas de
clientes completamente separadas del resto de recursos econémi-
cos del mediador, en las que Unicamente se gestionen recursos eco-
némicos de aquellos.

5. COMUNICACIONES DEL AGENTE

El agente debe conocer que las comunicaciones que le efectie el
tomador del seguro surtirdn los mismos efectos que si se hubiesen
realizado directamente a la entidad aseguradora.

Otro asunto a tener en cuenta que no se suelen especificar en los
contratos de agencia es que el agente pueda tener derecho de ac-
ceso a toda la informacién sobre los clientes, pdlizas, recibos, sinies-
tros; ya que es el agente el que estd en continuo contacto con el
cliente, y debiera conocer toda la informacién del mismo.

Seria conveniente que existiera en el contrato un respeto por parte
de la entidad aseguradora de la actividad del agente y de su pro-
duccidon. Y que se reconozca al agente como auténomo, pues el
agente de seguros no sélo difunde y promociona la marca de la
compafia, sino que los beneficios de su labor para el futuro son més
elevados de lo normal, ya que el seguro es un contrato de duracioén,
con tacita reconduccién y con un alto grado de renovacién/prérroga

en algunos ramaos.



6. BLANQUEO DE CAPITALES Y PROTECCION
DE DATOS DE CARACTER PERSONAL

Otros aspectos harian referencia a otras normas como blanqueo de
capitales, y proteccién de datos de caracter personal.

Los agentes de seguros segun el articulo 62 LMSRP tienen la con-
dicion de encargados del tratamiento de los datos personales de-
rivados del contrato de seguro realizado por su mediacién para
la entidad aseguradora con la que tiene suscrito el contrato de
agencia.

En base a ello es normal que se incluya en dicho contrato una serie
de instrucciones de la entidad aseguradora que segun la Ley es res-
ponsable de los datos. Asimismo también se estipularan las medidas
de seguridad que el agente como encargado del tratamiento tiene
que implementar tanto respecto a él como de sus empleados y au-
xiliares.

Es decir, las Aseguradoras deben exigir que sus agentes y auxiliares
de éstos tengan los documentos de seguridad adecuados a los
datos que tratan, ya que la entidad es responsable de la actuacién
de éstos y asi lo exige la LOPD y su reglamento.

La entidad aseguradora autorizada para operar en el ramo de vida
estd obligada a cumplir con las medidas de prevenciéon del blan-
queo de capitales establecidas en la Ley 10/2010 de 28 de abril, de
prevencion de blanqueo de capitales y de la financiacion del terro-
rismo. Por tanto si el agente va a operar en el ramo de vida la entidad
aseguradora sefalard en el contrato una serie de instrucciones que
el agente deberd cumplir.



7. REMUNERACION DEL AGENTE

El articulo 141,3 del RDL 3/2020 sefala que: “El contrato de agencia
de seguros seré retribuido y especificard la comision u otro tipo de
remuneracion que la entidad aseguradora abonaréa al agente de se-
guros por la distribucion de los seguros durante la vigencia del con-
tratoy, en su caso, una vez extinguido este”. El Agente sera retribuido
principalmente mediante comisiones. Estas comisiones las percibira
el Agente sobre todas las primas cobradas de las operaciones que
tenga aportadas como mediador a la entidad aseguradora.

Las comisiones se determinaran en funcién de un porcentaje sobre
las primas de tarifa de dichas operaciones de seguros ya sea sobre
el primer recibo de prima o sucesivos. En el cuadro de comisiona-
miento que suele adjuntarse a los contratos de agencia se especifi-
cardn las comisiones que se conceden al Agente segln los
diferentes ramos, modalidades de riesgo o contratos de seguro que
opera la entidad aseguradora.

Es importante conocer que en ocasiones se desglosa el comisiona-
miento por ejemplo entre adquisiciéon y mantenimiento. Este hecho
tiene notable importancia tanto en lo que se refiere a la remunera-
cién durante la vigencia de la pdliza como en los supuestos de ex-
tincion del contrato como luego se vera.

Por tanto es recomendable que el agente conozca cual sera el im-
porte de su remuneracion durante la vigencia del contrato pero mas
importante aun serd que la conozca en el supuesto de extincién de

dicho contrato a fin de evitar desagradables sorpresas.

También advertimos puede existir que la entidad aseguradora con-
signe en el contrato un periodo de carencia, normalmente tres afos,



necesario para adquirir el derecho a la percepcién de comisiones
de cartera una vez extinguido el contrato.

Dentro del apartado de remuneracién existen otros conceptos como
rappeles, ayudas, gastos de oficina.

8. DURACION Y EXTINCION
DEL CONTRATO DE AGENCIA

No existe ninguna prevencion legal sobre la duracidn del contrato.
Con frecuencia suele establecerse que el contrato podra ser valido
por periodos normalmente anuales con renovacién técita.

No obstante se considera que la renovacién anual genera inseguri-
dad juridica y/o econémica por lo que se muestra mas favorable a
que el contrato tenga una duracién indefinida o bien que en su caso
se establezcan periodos mas amplios, es decir, para los de duraciéon
determinada establecer periodos mas amplios al afo prorrogables
y transcurridos un periodo prudencial (no mas de cinco anos) su

transformacién a indefinidos.

En cuanto a los plazos de preaviso minimo por las causas previstas
en el contrato: deberia exigirse que dicho plazo fuera de un mes
por cada afio de vigencia con un méaximo de seis meses (articulo 25
Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre contrato de agencia).

Deberia rechazarse toda clausula que contemple que “bastara la co-
municacién de la entidad aseguradora, sin necesidad de preaviso,
entiéndase que el contrato finalizard a la recepcion de la notificacion
escrita en la que conste la voluntad de darlo por extinguido”.



9. CAUSAS DE EXTINCION DEL CONTRATO DE AGENCIA

Su relacién podria ser muy amplia no obstante hay que sefalar
que siempre han de ser causas objetivas, motivadas y con justa
causa.

Es importante dejar constancia de que, salvo casos de incumpli-
miento grave, el agente mantiene el derecho a las comisiones de
cartera tras la extincidn del contrato. Los contratos establecen el de-
recho a las comisiones en tanto en cuanto se mantengan en vigor
los contratos aportados, aun cuando haya que descontar una parte
para el mediador que pase a mantener esa cartera. En los supuestos
en que se tiene derecho a indemnizaciéon por clientela o derechos
de cartera en caso de extincidn de contrato, se tendrd derecho a
esas comisiones o indemnizacidn en los casos en los que el Agente
decida unilateralmente extinguir el contrato y lo comunique con un
determinado preaviso, para cubrir supuestos como la jubilacién, por
ejemplo.

Las causas pueden ser derivadas de la propia naturaleza del con-
trato, bien por motivos imputables al agente o bien por motivos im-
putables a la entidad aseguradora. Estas causas pueden ser
genéricas o expresamente pactadas.

Entre las genéricas podemos indicar:
a) Por mutuo acuerdo de las partes.

b) Por fallecimiento o invalidez del Agente para el ejercicio de la ac-
tividad.

c) Por resolucién del contrato pedida por una de las partes cuando
la otra haya incurrido en incumplimiento grave de sus obligaciones
o infringiendo el deber de lealtad.



d) Por quedar incurso el Agente en causa de incompatibilidad para
el ejercicio profesional.

e) Por sancidn que inhabilite temporal o definitivamente al Agente
para el ejercicio de la profesidn.

f) Por liquidacion de la entidad aseguradora o del ramo al que el
Agente se encontrara afecto.

g) Por transformacién del Agente en Agente vinculado o Corredor.

h) Debe por ejemplo suprimirse toda cldusula que vaya asociada al
cumplimiento de objetivos, a la produccién del Agente. Y en el caso
de que si aparezca que se reconozca en su caso el derecho de in-
demnizacién de cartera.

Toda rescision unilateral y sin justa causa generara la exigencia de
indemnizacion de dafios y perjuicios, adicional a las comisiones que
la cartera pueda generar en el futuro.

10. DERECHOS DEL AGENTE EN CASO DE
CESE 0 TRANSMISION DE CARTERA

Sin perjuicio de lo citado en apartados precedentes, principalmente
el Agente ha de procurar asegurar su derecho sobre la cartera y pre-
ver su indemnizaciéon o su percepciéon. Hay ocasiones en que por la
escasa duracién del contrato este derecho queda anulado, por
ejemplo se exige una antigliedad de tres afos para percibir el de-
recho de cartera. Se propone que no se establezcan limites tempo-
rales al derecho de indemnizacién por clientela o de dafios o

perjuicios, y que se reconozca la transmision a terceros.



Todas las causas de cese (excepto por delitos o incumplimientos
graves de normas por parte del Agente) deben tener una compen-
sacidon econémica basada en un derecho contractual, por ejemplo:
derecho a percibir las comisiones que genera su cartera mientras
los contratos de seguros intermediados por él permanezcan en
vigor.

Y determinar los supuestos en los que el Agente tiene derecho a
percibir la correspondiente indemnizacion de cartera o de danos y
perjuicios y su cuantificacién o sistema de célculo de la misma res-
petando el minimo legal, sobre todo en los casos de cese por jubi-
lacién, invalidez o enfermedad del agente y fallecimiento.

En lo posible, al negociar el contrato, el Agente no debe renunciar
a los derechos que le concede la Ley de Contrato de Agencia, Ley
12/1992 de 27 de mayo y en especial, la indemnizacién por clientela
establecida en su articulo 28.

11. DERECHOS EN CASO DE
FALLECIMIENTO DEL AGENTE

Deberia exigirse, a la hora de suscribir el Contrato, el derecho del
agente de poder transmitir en favor de sus herederos legales, todos
los derechos resultantes del contrato de agencia suscrito, de tal
forma que éstos puedan conservar el derecho a la percepcién de
las comisiones que genere la cartera de pdlizas de seguros, mientras
que las pdlizas intermediadas por él, permanezcan en vigor, con un
descuento por administracion.



12. TRANSFORMACION
EN CORREDOR/AGENTE VINCULADO

Esta cuestién se incluiria dentro de los derechos del Agente y tiene
especial incidencia con la resolucién del contrato pues la ejecucién
del derecho supone la extincion del contrato de agencia.

En caso de que el Agente se propusiera actuar como Agente vin-
culado, debidamente autorizado por la Direcciéon General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones u érgano similar de comunidad
autébnoma competente, necesitara el consentimiento de la entidad
aseguradora con la que hubiera celebrado el contrato de agencia
de seguros en exclusiva, para suscribir otros contratos de agencia
con otras entidades aseguradoras y su consentimiento para el cam-
bio de posicion mediadora sobre la cartea de seguros que se hayan
celebrado con su intervencién. Recibido el consentimiento de la en-
tidad aseguradora se considerara resuelto el contrato de Agenciay
se suscribird entre ambas partes el nuevo contrato (contrato de
Agente vinculado/carta de condiciones) que regule sus futuras re-
laciones mercantiles incluyendo las condiciones del mantenimiento
de la cartera previamente intermediada por el agente.

Este punto suele ser motivo de conflicto entre el Agente y la entidad
pues no siempre la entidad es favorable a la transformacién princi-
palmente negédndose a la aceptacidn del cambio de la posicidn me-
diadora.

Se aboga por la existencia de unas relaciones cordiales entre
Agente y entidad tanto durante el desarrollo del contrato como tras
su extincion por este supuesto por lo que propone flexibilidad y
asimismo la constitucion de convenios de compromisos de



mantenimiento de cartera en la entidad como se preveia en la
anterior legislacion; en la medida en que no resulten incompatibles
con el asesoramiento objetivo.

13. TRANSFORMACION EN SOCIEDAD MERCANTIL

Igualmente seria interesante que se recogiera el derecho del Agente
de crear una sociedad en la que tuviera un porcentaje minimo (a es-
tablecer, en su caso, en el contrato de agencia) y de la que, en su
caso, se exigiera que fuera administrador o maximo accionista, su-
puesto en que se autorizaria la cesién de cartera a la nueva socie-
dad que se subrogaria en el contrato de agencia del Agente.

14. CONCILIACION Y JURISDICCION

En caso de conflicto surgido sobre la interpretacién o cumplimiento
del Contrato de Agencia, es muy conveniente que la entidad ase-
guradoray el Agente se comprometan a acudir a una conciliacién o
incluso un arbitraje antes de ejercitar cualquier accién judicial. Seria
positivo que se reactivara la Comisién de Conciliacidon de entidades
aseguradoras y Mediadores de Seguros, que en la actualidad ha
sido derogada.

La competencia para el conocimiento de las acciones derivadas del
contrato debe corresponder siempre a los tribunales del domicilio
del Agente, no es negociable ya que asi viene establecido por la Ley
de Contrato de Agencia, Ley 12/1992 de 27 de mayo.



15. OBLIGACIONES DE LA ENTIDAD
ASEGURADORA CON EL AGENTE

La entidad aseguradora debe facilitar al Agente todos los documen-
tos (solicitudes, catdlogos, manuales, tarifas...) y programa de ges-
tidon que sean necesarios para el ejercicio de la profesion del Agente
de seguros.

AUTORIZACIONES LEGALES
DE LA ENTIDAD ASEGURADORA

16. AUTORIZACION PARA OPERAR
CON AUXILIARES EXTERNOS

Es recomendable que exista una cldusula que recoja una autoriza-
cién expresa y general para poder contar con auxiliares externos y
un procedimiento de comunicacién a la entidad aseguradora de los
contratos que se pretendan suscribir a los efectos de que ésta pueda
comprobar si los futuros auxiliares externos cumplen con lo previsto
en la Ley 26/2006 y puedan tomarlos en cuenta en sus actividades
formativas, asi como para que puedan dar su conformidad al con-
trato que suscriban Agente y auxiliar en la medida que la entidad
aseguradora es responsable de la actividad de ambos.



17. AUTORIZACION PARA OPERAR
CON OTRA ENTIDAD ASEGURADORA

Debe quedar constancia de ello en el contrato o en un anexo al
mismo, conforme sefala en el articulo 137 del RDL 3/2020 de 4 de
febrero, para evitar problemas como el contenido, amplitud, o las
facultades de la persona que lo autoriza en nombre de la entidad
aseguradora.

Es importante también que quede constancia del plazo para el que
se concede y la forma en que operaria la prérroga de la autorizacién,
o los supuestos en que cabe que sea revocada por la entidad ase-
guradora, dado que el Agente crea toda una organizacién y realiza
gastos con base en la referida autorizacion.

18. TRATAMIENTO DE DATOS
DE CARACTER PERSONAL

Seria interesante que las entidades aseguradoras fueran conscientes
de que deben exigir que sus Agentes y los auxiliares externos de
éstos tengan el documento de seguridad adecuado a los datos que
tratan y lo cumplan, en la medida que son responsables de su ac-
tuacién, y asi lo exige tanto la L.O.P.D. como su nuevo reglamento.
Este documento debe recoger los derechos y obligaciones de
ambas partes.
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Adquirir la formacion especifica
correspondiente a la entidad
aseguradora seleccionada
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Por un lado se deberdn adquirir los conocimientos que se estable-
cen en el Programa del Curso de Formacidn en Materias Financieras
y de Seguros Privados de acuerdo con el Real Decreto 287/2021 y
la Resolucién de Formacion de 3 de junio de 2021 que desarrollan
el Real Decreto-ley 3/2020.

CURSO NIVEL 2

Con un total de 200 horas repartidas en el siguiente temario:

1. MODULO GENERAL - 55 horas
- La institucién aseguradora en el sistema financiero.
- Contrato de seguro y reaseguro.
- Gestidn de siniestros.
- El Consorcio de Compensacién de Seguros.
- Normativa de distribucién. Deontologia.
- Normativa de proteccién del consumidor.

- Accesibilidad de las personas con discapacidad a los productos
de seguro.

2. MODULO SEGUROS DISTINTOS DEL DE VIDA - 75 horas

3. MODULO SEGUROS DE VIDA NO IBIPS - 20 horas
- Ramos de vida No IBIPs.
- Sistema de pensiones puiblico.

- Normativa de prevencién del blanqueo de capitales.
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4. MODULO DE IBIPS - 50 horas
- IBIPS.
- Ventajas y desventajas de las distintas opciones de inversidn.
- Riesgos financieros.
- Céleulo financiero.
- Fiscalidad de las operaciones financieras.

- Informacién sobre sostenibilidad respecto de productos de inver-
sién basados en seguros.

Por otro lado, los relativos a la propia entidad aseguradora seleccio-
nada y para ello es fundamental analizar sus planes de carrera que

también incluirdn todo lo relativo a sus productos especificos.




Darse de alta en autonomos
y contratar una poliza de R. Civil
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DARSE DE ALTA EN AUTONOMOS

De forma inherente a la actividad se genera la obligacién y necesi-
dad de darse de alta en la Seguridad Social para contribuir a la pro-
teccion que la sociedad proporciona a los individuos y los hogares
para asegurar de forma publica el acceso a la asistencia médica y
garantizar la seguridad del ingreso.

El Sistema de la Seguridad Social es un conjunto de regimenes a
través de los cuales el Estado garantiza a las personas comprendidas
en su campo de aplicacion, por realizar una actividad profesional, o
por cumplir los requisitos exigidos en la modalidad no contributiva,
asi como a los familiares o asimilados que tuvieran a su cargo, la pro-
teccién adecuada en las contingencias y situaciones que la ley de-
fine, en particular:

- Prestacién de incapacidad temporal.
- Prestacién de corresponsabilidad del cuidado del lactante.
- Prestacién de nacimiento y cuidado de menor.

- Prestacién por cuidado de menores afectados por cdncer u otra
enfermedad grave.

- Prestacién por riesgo durante el embarazo.
- Prestacién por riesgo durante la lactancia natural.
- Pensién de incapacidad permanente.

- Prestacién por lesiones permanentes no incapacitantes.



- Pensidn de Jubilacién.

- Prestaciones de muerte y supervivencia.

- Prestaciones familiares.

- Seguro escolar.

- Seguro Obligatorio de Vejez e Invalidez (SOVI).

- Asistencia Sanitaria.

A efectos de las prestaciones de modalidad contributiva, estan in-
cluidos dentro del campo de aplicacion del Sistema de la Seguridad
Social, y cualquiera que sea su sexo, estado civil o profesion, todos
los espafoles que residan en Espana, y los extranjeros que residan
o se encuentren legalmente en Espafa, siempre que, en ambos su-
puestos, ejerzan su actividad en territorio nacional, y que estén in-

cluidos en alguno de los siguientes apartados:

- Trabajadores por cuenta ajena.

- Trabajadores por cuenta propia o auténomos.

- Socios trabajadores de cooperativas de trabajo asociado.
- Estudiantes.

- Funcionarios publicos, civiles o militares.

El Sistema de Seguridad Social estd compuesto por el Régimen Ge-
neral y Regimenes Especiales.

Dentro del Régimen General de la Seguridad Social, se hallan tam-
bién incluidos como Sistemas Especiales Colectivos con particulari-
dades en materia de afiliacion y cotizacién:



- Sistema Especial de frutas, hortalizas e industria de conservas ve-
getales.

- Sistema Especial de la Industria Resinera.
- Sistema Especial de los servicios extraordinarios de hosteleria.

- Sistema Especial de manipulado y empaquetado del tomate
fresco, realizadas por cosecheros exportadores.

- Sistema Especial de trabajadores fijos discontinuos de cines, salas
de baile y de fiesta y discotecas.

- Sistema Especial de trabajadores fijos discontinuos de empresas
de estudio de mercado y opinién piblica.

- Sistema Especial Agrario.

- Sistema Especial para Empleados de Hogar.

El Sistema de Seguridad Social comprende también los siguientes
Regimenes Especiales. Actualmente son:

- Régimen Especial de Trabajadores Auténomos.

- Régimen Especial de Mineria del Carbén.

- Régimen Especial de Trabajadores del Mar.




REGIMEN ESPECIAL DE
TRABAJADORES AUTONOMOS

CAMPO DE APLICACION

A los efectos de este Régimen Especial, se entenderd como traba-
jador por cuenta propia o auténoma, aquel que realiza de forma ha-
bitual, personal y directa una actividad econdmica a titulo lucrativo,
sin sujecién por ella a contrato de trabajo y aunque utilice el servicio
remunerado de otras personas, sea o no titular de empresa indivi-
dual o familiar.

Se presumird, salvo prueba en contrario, que en el interesado con-
curre la condicidn de trabajador por cuenta propia o auténoma si
el mismo ostenta la titularidad de un establecimiento abierto al pu-
blico como propietario, arrendatario, usufructuario u otro concepto
analogo.

¢ QUIENES ESTAN INCLUIDOS?

Trabajadores mayores de 18 afios, que, de forma habitual, personal
y directa, realizan una actividad econdmica a titulo lucrativo, sin su-
jecion a contrato de trabajo.

Cényuge y familiares hasta el segundo grado inclusive (en el caso
de trabajadores del sistema especial de trabajadores auténomos,
hasta el tercer grado) por consanguinidad, afinidad y adopciéon que



colaboren con el trabajador auténomo de forma personal, habitual
y directa y no tengan la condicién de asalariados.

Los escritores de libros.

Los trabajadores autbnomos econémicamente dependientes a los
que se refiere el capitulo lll del titulo Il de la Ley 20/2007, de 11 de
julio.

Los trabajadores auténomos extranjeros que residan y ejerzan le-
galmente su actividad en territorio espafnol.

Profesionales que ejerzan una actividad por cuenta propia, que re-
quiera la incorporacién a un colegio profesional cuyo colectivo se
haya integrado en el Régimen Especial de Trabajadores Auténo-

maos.

Profesionales que ejerzan una actividad por cuenta propia, que re-
quiera la incorporacién a un colegio profesional cuyo colectivo no
hubiera sido integrado en el Régimen Especial de la Seguridad So-
cial de los trabajadores por cuenta propia o auténomos, con las si-
guientes peculiaridades:

Si el inicio de la actividad por el profesional colegiado se hubiera
producido entre el 10 de noviembre de 1995y el 31 de diciembre
de 1998, el alta en el citado Régimen Especial, de no haber sido exi-
gible con anterioridad a esta Ultima fecha, debia haberse solicitado
durante el primer trimestre de 1999 surtiendo efectos desde el pri-
mer dia del mes en que se hubiese formulado la correspondiente
solicitud. De haber sido formulada ésta en el mencionado plazo, los

efectos de las altas retrasadas serédn los reglamentariamente esta-

blecidos, fijdndose como fecha de inicio de la actividad el 1 de
enero de 1999.




No obstante lo establecido en los parrafos anteriores, quedan exen-
tos de la obligacion de alta en el Régimen Especial de los Trabaja-
dores por Cuenta Propia o Auténomos, los colegiados que opten o
hubieran optado por incorporarse a la mutualidad de prevision so-
cial que pudiera tener establecida el correspondiente colegio pro-
fesional, siempre que la citada mutualidad sea alguna de las
constituidas con anterioridad a 10 de noviembre de 1995. Si el in-
teresado, teniendo derecho, no optara porincorporarse a la mutua-
lidad correspondiente, no podréd ejercitar dicha opcién con
posterioridad.

Los socios industriales de sociedades regulares colectivas y de so-
ciedades comanditarias.

Los socios trabajadores de las cooperativas de trabajo asociado,
cuando éstas opten por este régimen en sus estatutos. En este caso,
la edad minima de inclusion en el Régimen Especial es de 16 afios.

Comuneros o socios de comunidades de bienes y sociedades civiles

irregulares.

Quienes ejerzan funciones de direccidén y gerencia que conlleva el
desempeno del cargo de consejero o administrador, o presten otros
servicios para una sociedad mercantil capitalista, a titulo lucrativo y
de forma habitual, personal y directa, siempre que posean el control
efectivo, directo o indirecto, de aquélla. Se entenderd, en todo caso
que se produce tal circunstancia, cuando las acciones o participa-
ciones del trabajador supongan, al menos, la mitad del capital so-
cial.

Se presumird, salvo prueba en contrario, que el trabajador posee el
control efectivo de la sociedad cuando concurran algunas de las si-

guientes circunstancias:



- Que, al menos la mitad del capital de la sociedad para la que
preste sus servicios esté distribuido entre socios, con los que con-
viva, y a quienes se encuentre unido por vinculo conyugal o de
parentesco por consanguinidad, afinidad o adopcién, hasta el
segundo grado.

- Que su participacién en el capital social sea igual o superior a la
tercera parte del mismo.

- Que su participacién en el capital social sea igual o superior a la
cuarta parte del mismo, si tiene atribuidas funciones de direccién
y gerencia de la sociedad.

En los supuestos en que no concurran las circunstancias anteriores,
la administracion podrd demostrar, por cualquier medio de prueba,
que el trabajador dispone del control efectivo de la sociedad.

Los socios trabajadores de las sociedades laborales, cuando su par-
ticipacién en el capital social junto con el de su cényuge y parientes
por consanguinidad, afinidad o adopcidn hasta el segundo grado,
con los que convivan, alcance, al menos el cincuenta por cien, salvo
que acredite que el ejercicio del control efectivo de la sociedad re-

quiere el concurso de personas ajenas a las relaciones familiares.

¢ QUIENES ESTAN EXCLUIDOS?

Estardn excluidos de este Régimen Especial los trabajadores por
cuenta propia o autbnomos cuya actividad como tales dé lugar a su

inclusidn en otros regimenes de la seguridad social.

Una vez afiliado se obtiene el nimero de la seguridad social o afi-
liacidon que es Unico y para toda la vida laboral del individuo. A partir

de aqui se trata de comenzar a pagar la cuota de cotizacidon elegida




de forma mensual y para ello se deben analizar todos los elementos
de cotizacidn y entre ellos los topes méaximos y minimos, conceptos
cotizables, tipos de cotizacidn, etc.

Se trata de contribuir de forma individual para el beneficio del co-
lectivo de la sociedad y de nosotros mismos como individuos. Para
ello te debes inscribir en la seguridad social cuyos trdmites y ges-
tiones se pueden obtener tanto presencialmente en la delegacidn

correspondiente como en su pagina web: www.seg-social.es




CONTRATAR UNA POLIZA DE R. CIVIL

Una vez tomada la decisidn, con la incorporacién al INSS y derivada
de la actividad profesional, como sucede en cualquier otra actividad
que se realice, adquirimos obligaciones y responsabilidades. Tal y
como se determina textualmente en el articulo 143-Responsabilidad
Civil Profesional, del Real Decreto-ley 3-2020 de 4 de febrero BOE-
A-2020-1651-consolidado:

“1. Sin perjuicio de la responsabilidad penal o de ofra indole en
que pudiera incurrir el agente de seguros en el ejercicio de su ac-
tividad de distribucién de seguros, serd imputada a la entidad ase-
guradora con la que hubiera celebrado un contrato de agencia
de seguros la responsabilidad civil profesional derivada de su ac-
tuacién y de la de sus colaboradores externos, todo ello de con-
formidad con lo dispuesto en los contratos de agencia celebrados.

2. El apartado anterior no serd de aplicacién a los operadores
de banca-seguros”.

Este texto deja claro que la entidad aseguradora es la responsable de
la actividad profesional del Agente/Agencia de Seguros. No obstante,
al igual que los textos de los clausulados y estipulaciones contenidos
en los diferentes contratos de agencia, deja entrever que la entidad
aseguradora tiene la capacidad de poder repercutir contra el Agente

de Seguros y por tanto es necesario, y asi lo recomendamos, que el




Agente de Seguros contrate una pdliza de seguros que cubra la
responsabilidad civil profesional de su actividad.

Asi mismo recomendamos que esta pdliza no se contrate con la pro-
pia entidad aseguradora de cuya red se depende, puesto que
queda claro el conflicto de intereses existente.

Importante: No es facil encontrar en el mercado entidades asegu-
radoras que comercialicen este tipo de pdlizasy por ello “La Institu-
cién Colegial” tiene un acuerdo con la agencia de suscripcion CGPA
EUROPE UNDERWRITING, S. L. por el que se ha desarrollado una
poliza de responsabilidad civil de Agentes/Agencias con capitales
y garantias completas, interesantes y competitivas. En relacion a este
acuerdo algunos de los Colegios de Mediadores de Seguros Nacio-
nales, como los colegios de mediadores de seguros de Alava, Biz-
kaia y Gipuzkoa, te facilitan por ser colegiado un capital asegurado
de 50.000,00 € dentro de la cuota anual y ademas la posibilidad de

ampliar dicho limite y sus garantias.

Carlos MONTESINOS

CEO-Socio Director

Tel. Movil: +34 960 262 434

E-mail: carlos.montesinos@cgpa.eu

José Luis QUILIS

46007 Valencia

Tel. Movil: +34 960 262 434
E-mail: joseluis.quilis@cgpa.eu

CGPA Europe Underwriting, S. L.
C/ San Vicente, 118 -1°C
46007 VALENCIA



Profesionalizarse con la certificacion QSIM




sQUIERES SER AGENTE DE SEGUROS?




Como ya hemos indicado, debes tener en cuenta que, si comienzas
una actividad como Agente de Seguros o vas a crear una Sociedad
de Agencia de Seguros, se trata de una actividad pura de empren-
dimiento y por tanto vas a dar el paso a ser empresario, bien indivi-
dual o bien a través de una empresa, y esto es algo muy serio.

Por ello, si eliges la figura de Agente de Seguros individual es acon-
sejable que tengas conocimientos béasicos, experiencia y habilida-
des de gestion, direccidén y administracién y si es la figura de
Agencia de Seguros tenerla dentro de la organizacién.

Para ello es aconsejable incorporarse a un proceso de auditoria y
acompafiamiento que te facilite la evolucién y cumplimiento de
todos los requisitos en materia de:

- Legislacién aplicable.
- Gestién de personas.
- Instalaciones.

- Procesos.

- Dar valor aiadido a tus servicios.

Como ejemplo te facilitamos la herramienta QSIM SISTEMAS, S. L.
(Quality Service In Insurance Mediation Sistemas, S. L.). QSIM nace

de la inquietud por la mejora en la gestion del sector de la media-

cién de seguros en Espana.




" ™ CONSEJO GENERAL DE LOS
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Es una iniciativa avalada por el Consejo Ceneral de los Colegios de
Mediadores de Seguros de Espana.

r 1 CENTRO DE

@ _ NEGoCIOS

B ol 0 stcuro

A su vez QSIM estd patrocinada por el Centro de Negocios del Se-

guro, del cual forman parte las principales compafiias de seguros.
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QSIM es una herramienta de mejora, disefiada a medida para el ser-
vicio de la mediacién de seguros y que evoluciona con los Media-
dores, Colegios y Consejo General de los Colegios de Mediadores

de Seguros.

Se desarrollay evoluciona, pensando en los elementos de calidad y
diferenciacién del servicio prestado al cliente, por parte de los pro-

fesionales del sector, adscritos al Colegio de Mediadores.




Se trata de un modelo participativo que requiere que las partes im-
plicadas de la mediacion se comprometan con la calidad y la mejora
continua en el sector.

QSIM aporta al Mediador de Seguros:

- Compromiso de profesionalidad.
- Comunicacién mds amplia con el sector.
- Reconocimiento piblico de tu trabajo bien hecho.

- Confianza de tus clientes y entidades aseguradoras con las que
se trabaje.

La lista de elementos que Audita QSIM a los Agentes de Seguros es
la siguiente:

- Boletin de adhesién para ser auditado.

- Alta de colegiacién.

- Autorizacién administrativa.

- Alta en IAE.

- Identificacién comercial.

- Prevencién de riesgos laborales, si se requiere.

- Encontrarse al corriente de Hacienda.

- Encontrarse al corriente de la seguridad social.

- Alta y cuota de auténomos y/o seguridad social.

- Departamento de atencién al cliente, si se requiere.

- Cumplimiento SEPBLAC, si se requiere.




- LOPD, si se requiere.

- Canal de Denuncias del Mediador, si se requiere.
- Péliza de Responsabilidad Civil Profesional, si se tiene o requiere.
- Péliza de Caucién, si se requiere.

- Cumplimiento DEC, si se requiere.

- Plan de Formacién.

- Infraestructuras.

- Gestién de procesos y protocolos.

- Gestién econdmica.

- Gestién ambiental.

- Gestién de reclamaciones.

- Gestién de mejoras.

- Medicién de la satisfaccion de la experiencia del cliente.

Y todo aquello que se considere necesario por el Mediador o el De-
sarrollo del Negocio.

WWww.gsim.es

GORKA AGUIRRE
609 210 761 / gsim.es

QUALITY SERVICE
IN INSURANCE
MEDIATION




DUDAS

QUE SE PLANTEAN
A MENUDO
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SOBRE LOS AGENTES DE SEGUROS

¢CUANTO GANA UN AGENTE DE SEGUROS?

El sistema de compensacion econdmica del Agente de Seguros se
compone de una comisiéon por cada seguro vendido, la cual varia
segun el tipo de seguro que haya adquirido el cliente, que son otor-
gadas por la Compaiiia de Seguros a la que pertenece el Agente y
que figuran en el cuadro de comisiones que forma parte del con-
trato.

Lo interesante acerca de las comisiones es que el Agente de Seguros
no solo recibe la comisidn por su venta una sola vez, sino que cada
ano que el cliente renueve el seguro que adquirid, el Agente de Se-
guros recibe una comision por esta renovacion.

Asi mismo, las comisiones del segundo y los afios sucesivos pueden
variar dependiendo de cada Compania de Seguros. A esto se le
llama Cartera de Seguros.

¢CUANDO ME VOY A PODER JUBILAR
S| SOY AGENTE DE SEGUROS?

Como cualquier otro ciudadano y segun la normativa vigente en
cada momento teniendo derecho a lo que se determine en el Con-
trato y en su defecto al Cédigo Civil y la Ley que regula el Contrato

de Agencia.




SOBRE LA CAPACITACION
PARA SER AGENTE DE SEGUROS

¢ QUE ES LO QUE ENSENAN EN LA CAPACITACION?

En la capacitacion para ser Agente de Seguros te ensefian sobre:
El Area Técnica: Sobre los seguros, cuales hay, como son, que inclu-
yen, que excluyen y como funcionan y se gestionan.

El Area Comercial: Técnicas de ventas, los tramites que se hacen
para que el cliente adquiera el seguro, los documentos que se ne-
cesitan, etc.

El Area de desarrollo humano del Agente de Seguros: Talleres

sobre liderazgo, motivacion, etc.

¢ CUANTO TIEMPO DURA LA CAPACITACION?

La capacitacién del Agente de Seguros es continua y constante,
pero la capacitacién inicial para poder ejercer como tal, tiene una
duracién minima aproximada de 6 semanas y dependera del plan
de carrera de cada Compaiiia.

¢ PAGAN DURANTE LA CAPACITACION
0 HAY ALGUN APOYO ECONOMICO?

Durante la capacitacién, aunque el Agente de Seguros es un auté-
nomo independiente con contrato mercantil y, por tanto, su propio
jefe, y susingresos son generados por las ventas que hace él mismo,
dependiendo de cada compaiiia, se pueden obtener diferentes
tipos de ayuda. Esto puede ser dificil al inicio, pero es uno de los
obstéculos al que todo emprendedor que desee tener su propio ne-
gocio siempre tendrd que enfrentarse.
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SOBRE LA FORMACION Y EL EXAMEN
PARA SER AGENTE DE SEGUROS

;COMO ES EL EXAMEN?

Es necesario adquirir la formacion correspondiente al Nivel 2 y su-
perar el examen para ser Agente de Seguros, te mencionamos las
caracteristicas mas importantes del mismo:

El examen estd compuesto por distintos médulos que tratan diver-
sos temas establecidos por la resolucién de formacion, etc.

En caso de no aprobar el examen te puedes presentar las veces que
sean necesarias para aprobarlo siempre y cuando se abone el coste
del curso.

¢DONDE PUEDO REALIZAR EL CURSO Y EL EXAMEN?

El examen para ser Agente de Seguros se puede realizar a través de
los colegios provinciales de Mediadores de Seguros puesto que son
centros colaboradores del Centro de Estudios del Consejo General
(CECAS) o en cualquier otro centro autorizado tanto en formato pre-
sencial, semi-presencial como a distancia.
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