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Empresas & finanzas

Entrevista Martin Navaz, presidente de Adecose

“Banca seguros esta machacando a los
corredores con una competencia feroz”

Maite Lopez

MADRID. Socio fundador y conseje-
ro delegado del Grupo Confide,
Martin Navaz es también quien se
encuentra al timén de la Asocia-
cién Espafiola de Corredurias de
Seguros (Adecose), una institu-
cién que, desde 1977, trata de velar
por los intereses de las corredurias
de seguros, y bajo la que se cobijan
mas de 100 empresas lideres del
sector de lamediacion de seguros.

B ¢Qué parte de responsabilidad
le toca al seguro en esta crisis?
[ El seguro no tiene la culpade lo
que esta sucediendo, al margen de
un hecho casi anecdético en el mun-
do como ha sido el de AIG. Pero lo
sucedido fue por no dedicarse al
negocio de los seguros, sino a otro
tipo de actividad. El resto del sec-
tor ha demostrado, contrariamen-
te al sector financiero, que es muy
solvente y que ofrece confianza. To-
do ello, salvando una especificidad,
que son los seguros de crédito, los
cuales se parecen més a un producto
financiero. Estos si han sufrido, de
hecho, empresas muy significativas
como Crédito y Caucién, Cesce o
Mapfre han sufrido de forma simi-
lar a como lo han hecho las entida-
des financieras.

B éComo ha cambiado el perfil
del cliente a raiz de la crisis? éQué
demanda éste ahora?

@ Hay una tendencia hacia mirar
mas los precios. Hay mucha gente
que esta rebajando garantias, re-
nunciando a algunas coberturas. En
este sentido, en el seguro se estd in-
tentando hacer trajes a medida de
las nuevas necesidades de los con-
sumidores. El cliente esta consi-
guiendo unas condiciones atracti-
vas, fruto de la guerra de precios
que hay en el sector. Una de nues-
tras soluciones es que el cliente pa-
gue menos sin tener que renunciar
asus coberturas.

@ éConfirma entonces que hay
una guerra abierta de precios en-
tre aseguradoras?

[ Hay una guerra evidente de pre-
cios. No hay nuevo mercado, el par-
que automovilistico es menor y las
compaiiias no quieren perder cuo-
ta de mercado. Son muy fuertes, sol-
ventes y multinacionales, y eso es-
ta provocando esa batalla que incluso
aveces no tiene excesivo rigor téc-
nico. En este momento, se estan ha-
ciendo ofertas por debajo de lo que
podria ser el mantenimiento nor-
mal de la siniestralidad. Esto tiene
un peligro, porque trabajar el bajo
coste puede hacer que se cuestio-
ne la solvencia.

Sobre el sector:

“Hay una guerra
evidente de precios.
Nuestra solucion es que
el cliente pague menos
sin tener que renunciar
a sus coberturas”

Sobre las operaciones
de banca seguros:
“He visto operaciones
absolutamente
desorbitadas a nivel
econodmico y tengo
mis dudas acerca de
este tipo de acuerdos”

B iCree que la crisis ha revela-
do que las primas que se exigian,
sobre todo en Auto, eran dema-
siado elevadas, al demostrarse
que habia tal margen de caida?

A Yo no diria eso. Lo que sucede es
que la caida de la siniestralidad ha
acompaiiado a la bajada de precios,
alo que también ha contribuido en
gran medida el carné por puntos.

B ¢Qué opinién le merece la olea-
da de acuerdos de banca seguros
que se estan firmando en los ul-
timos meses?

@ Me ha parecido una exageracion.
Es una decisién que, en algunos ca-
sos, no creo que haya sido muy me-
ditada. Es posible que esos productos
de banca acaben machacando a la
propia red. He visto operaciones
absolutamente desorbitadas a ni-
vel econdmico y tengo mis dudas
acerca de este tipo de acuerdos: las
entidades financieras han hecho
muchas operaciones porque las con-
llevaba la propia actividad banca-
ria -hipotecas, préstamos...—, pero
eso se ha terminado. Ahora, las en-
tidades van a tener que salir a bus-
car seguros porque por su propia
operativa no creo que cumplan las
expectativas. Por otro lado, son una
gran competencia, ya que tienen
una red de venta impresionante por

todo el pais. A mis compafieros co-
rredores les estan machacando vi-
vos con una competencia tremen-
da. Para ellos, lo importante es hacer
negocio, mientras que para noso-
tros el leit motiv es hacer seguros.

B éSe ha incrementado el frau-
de araiz de la crisis?

[ El fraude siempre ha existido y
existe ahora también. No son gran-
des fraudes, sino pequefios, pero
quizas mas numerosos. Una garan-
tia de que se produzcan menos es
tener un profesional, corredor de
seguros en este caso, que de algu-
na manera filtre toda la informa-
ci6n.

B éCémo les esta afectando la
Ley de Mediacién y cémo califi-
caria la actuacién de la Adminis-
tracién y de la DGS?

[ La Ley se aprob6 hace tres afios.
Lo que provoca que, por un lado,
sea una ley muy conocida, muy in-
quebrantable... pero en otros as-
pectos, como sucede con cualquie-
ra otra ley, hay que darle més tiempo.
Somos 5.000 corredurias y unos
97.000 agentes. Y, aparte de que la
tramitacion parlamentaria fue du-
ra en su momento, en estos mo-
mentos la relacién con la Adminis-
tracién es muy buena, es muy
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dialogante. Estamos trabajando con
ellos los puntos calientes que tene-
mos encima de la mesa, pero de for-
ma muy colaboradora. En este sen-
tido, vamos por buen camino.

A éCuales son esos puntos?

[ Hay un tema muy especifico de
nuestro sector, que es el que res-
pecta a los auxiliares. Se trata de
personas que hacen funciones de
venta y asesoramiento al cliente,
pero la ley espafiola no permite a
estos auxiliares asesorar. No suce-
de asi en Europa, donde si se pue-
de. Hablamos de unas 35.000 per-
sonas que estan distribuyendo en
torno al 30 por ciento de las primas
intervenidas por corredores y co-
rredurias. Otro de los puntos es
nuestro compromiso con la Admi-
nistracién de una mayor transpa-
rencia. Hasta ahora remitiamos in-
formacién anual y lo que haremos
es ofrecerla semestralmente.

@ Como presidente de Adecose,
équé le pide a la Administracién?
[ Que ayude a presitigiar el nego-
cio de corredor de seguros y que el
asegurado acabe conociendo la di-
ferencia que existe entre las distin-
tas figuras del seguro. Necesitaria-
mos tener una cierta visibilidad por
parte del sector.



