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Entrevista a Amparo Ribera, consellera delegada de 1'asseguradora Aseval

En les assegurances, David
pot véncer Goliat

Filial del grup financer de la caixa d'estalvi valenciana Bancaixa, l'asseguradora Aseval esta a punt
de tancar el seu tercer exercici amb excel-lents resultats. La seua especialitzacid en la gestié de fons
de pensions li ha obert les portes al futur per a poder competir en el marc europeu.

A seval pertany a la familia financera

de Bancaixa, la primera caixa d'es-

talvi del Pais Valencid. ,;Es imprescindi-

ble avui tenir darrere un grup financer

fort per a sobreviure en el sector de les
assegurances?

—E]l nostre sector, fonamentalment al
llarg dels tltims anys s'ha vist sotmes a
un fort canvi orientat principalment per
la pressi6 de 1'entorn econdmic i dels
mateixos clients. Cada dia més, les so-
cietats financeres tenen necessitat de
rendibilitzar els seus punts de venda i al-
hora vincular-los al client. La tendéncia
actual per a qualsevol tipus d'empresa,
no solament en el sector de les assegu-
rances, ¢és reforcar les relacions amb els
clients abans que fer-ne altres de nous.
La fidelitat és un dels arguments fona-
mentals. Per aix0, nosaltres, dins del
grup Bancaixa, oferim la gamma més
amplia possible de productes financers
tant des del punt de vista personal com
des de l'empresarial i el patrimonial.
D'altra banda, la unié d'empreses finan-
ceres amb socictats asseguradores, €s
moneda corrent des de fa temps, precisa-
ment per poder arribar a aquesta oferta
multiserveis que hem comentat adés.

A l'inici d'aquesta nova etapa, la uni6
d'empreses financeres i asseguradores va
comengcar oferint productes estandards
per als mateixos clients. Ara, la gamma
ha traspassat aquests limits amb la clara
intenci6 d'arribar al maxim nombre de
clients potencials, vinculats o no al grup
financer.

—De totes maneres, comercialitzar
contractes d'assegurances per la fines-
treta deu ser sempre més facil que fer-ho
mitjangant els canals tradicionals amb
queé treballen les asseguradores indepen-
dents. ;No és aixi?

—En aquest punt, caldria aclarir que el
tipus d'assegurances ofert pels bancs o
les caixes ha de ser, i de manera genera-
litzada, un producte estandard. No un

)
1

|
|
|

vestit a mida. Es a dir, per exemple, el
nostre producte d'assseguranca de vida,
que té unes cobertures basiques, varia-
bles, sense una gran complexitat. Una al-
tra opci, el tipus d'asseguranca patrimo-
nial, com ara el multi-risc per a la llar, és
igualment un producte senzill. En tot
cas, per a qualsevol opcié es necessari
sempre el consell d'un professional i per
aixo, com més complexa €s una assegu-
ranga, més necessaria €s 1'assisténcia
d'un professional, bé des de la finestreta
o des de fora.

—D'aqui a pocs mesos Aseval arribard
al seu tercer exercici com a societat as-
seguradora, vinculada a Bancaixa.
¢ Quins han estat els punts més destacats
del balang global d'aquest periode?

—Jo ac{, més que parlar d'Aseval,
m'estime més referir-me al grup d'asse-
gurances de Bancaixa. A finals dels anys
80, en el marc d'una politica d'expansid,
especialitzacié semblant a la que van
adoptar les altres entitats financeres,
Bancaixa va crear el seu grup d'assegu-
rances, format per la companyia de vida
i gestora de pensions que és Aseval, per
una societat gestora que ofereix produc-
tes diversos del sector, i per les delega-
cions al Pafs Valencia de Caixa Sagunt.
La primera tasca va ser dissenyar 'es-
tratégia per a comengar després la for-
maci6 dels companys de Bancaixa en el
nou negoci assegurador. Avui podem dir,
fent invetari d'aquests primers anys, que
l'organitzacié Bancaixa s'ha vinculat per-
fectament amb el projecte d'asseguran-
ces. Hem arribat a consolidar la nostra
posicié en el mén de les pensions. No
hem d'oblidar que durant aquest periode
s'han aconseguit nivells de facturacié i
de comercialitzacié de productes verta-
derament importants a la Comunitat Va-
lenciana, que és la nostra area d'actuacié.

—En el ram de l'asseguranca de vida,
els dltims resultats confirmen un estan-
cament de les primes. ;Quins factors

han influit en aquesta desacceleracid?

—EI ram vida va gaudir d'un creixe-
ment molt important durant els dltims
anys de la década dels 80, coincidint
precisament amb els famds cas de les
primes tiniques. Aquell assumpte va
afectar profundament el conjunt del sis-
tema econdmic, entre altres raons perque
l'asseguranca de vida és tipicament una
manera d'estalvi nacional i, alhora, una
actitud previsora de les families. El crei-
xement durant I'Gltim any ha estat pro-
xim al 20% i el mercat espanyol encara
no té les quotes d'assegurances similars a
les que es donen a la Comunitat Euro-
pea. Per tant, es pot dir que creixem en
aquests moments d'una manera més rapi-
da que la resta dels sectors de serveis.
Potser per aquesta raé s'ha pogut obser-
var un interes especial de les multinacio-
nals estrangeres del ram pel sector es-
panyol.

—Precisament, la gestio dels fons de
pensions és encara avui l'assignatura
pendent en el camp de les assegurances,
malgrat les directrius de legislacio més
recent. ;A queé és deguda la inadaptacié
d'aquest producte en el mercat?

—Els fons de pensions garanteixen re-
alment la previsié de Ia jubilacié de la
pensi6 futura. Cal recordar que el siste-
ma espanyol de Seguretat Social esta ba-
sat en la cobertura global de la jubilacié
del treballador. Perd, cada vegada hi ha
més gent que no confia que el compro-
mis social de l'estat puga assumir la tota-
litat de les necessitats econdmiques dels
jubilats. Hi ha cada dia més gent que
pensa en la cobertura de la jubilacié
complementaria des que comencen el
primer treball, perque tothom sap que les
previsions per als proxims anys anuncien
un retall del 40% al 60% de les pensions.
A més, 1a nova legislacié és molt atracti-
va en aquest sentit, atés l'estalvi i les
desgravacions fiscals que I'acompanyen.
Actualment els fons de pensions sén un
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“Es pot dir que creixem en aguests moments d'una manera més rapida que Ia resta dels sectors

de serveis.”

Cancer, cor i carretera

w interthur comercialitza un nou ti-
pus d'asseguranga de vida que s'a-
nomena Triple C (cancer, cor i carretera).
Una nova modalitat d'asseguranca que
recull els tres grans factors de risc de la
societat moderna, els que causen el 70%
de les morts.

Aquest producte té origen en la llarga
experiencia internacional del Grup Win-
terthur arreu del mén, i s’ha convertit en
el primer d'aquestes caracteristiques que
es comercialitza a l'estat espanyol.

L'amplia cobertura amb que ha estat
dissenyat aquest producte fa que en cas
de diagnostic de cancer l'assegurat rebi el
cent per cent del capital contractat, A
més, la seva polissa continua en vigor i
els seus beneficiaris cobraran el mateix

capital quan mori. Aquesta cobertura té
per objecte que I'assegurat pugui afrontar
les despeses propies de la seva llarga ma-
laltia i alhora que el seus beneficiaris re-
bin, en cas de mort, la quantitat acorda-
da. Aquest element es diferencia de la
resta de productes i no té precedents en
el mercat actual.

Una altra de les novetats que aquest
producte aporta al mercat és que, en el
cas que la mort es produeixi per un infart
agut de miocardi, els beneficiaris rebrien
el doble del capital contractat. El mateix
que si la mort es produeix per qualsevol
tipus d'accident de circulacié, sense cap
tipus de condicionament.

Grup Winterthur
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dels pocs productes financers que
es poden beneficiar dels avantatges
fiscals en desgravaci6 de la renda.
Els fons acumulats 1'any passat s'a-
costaven a l'estat espanyol al bilié
de pessetes, per tant queda clar que
tenen un futur prometedor dins del
sector.

—Al marge dels problemes in-
terns, ;quin paper fa el sector asse-
gurador en el conjunt de l'econo-
mia?

—Nosaltres som abans de tot un
sector que genera estalvi. Estalviar
és necessari per mantenir I'equilibri
econdmic. Aix0 seria prou per de-
mostrar-ne la importancia. Pero, a
més, no és un sector volatil. Els
clients, quan firmen les polisses,
mantenen el compromis fins al fi-
nal. Aquesta fidelitat, mitjacant les
inversions que realitzen les finance-
res en actius, déna solidesa a l'es-
talvi que necessita el pafs.

—Primer van ser els bancs els
que comengaren a vendre assegu-
rances, després s'hi van afegir les
caixes. ;Es podra veure algun dia
un supermercat que propose alguna
asseguranga als clients?

—En alguns pafsos europeus,

com ara Franca, ja fa temps que
s'ofereixen als clients alguns tipus
d'assegurances, i en el mercat es-
panyol també hi ha un centre co-
mercial que ho fa. El mecanisme és
molt senzill. Es tracta de rendibilit-
zar al maxim qualsevol xarxa co-
mercial, 1 una de les opcions pot ser
la linia d'assegurances.
La Comunitat Europea ha triat
el cami de l'alliberament de les assegu-
rances. L'any que ve entrard en vigor la
llei comunitaria que les regulara, per tant
les asseguradores podran instal-lar-se
Hiurement en qualsevol pais comunitari.
;Aseval té cap pla d'expansio per al fu-
tur?

—En la mesura que Bancaixa adopte
una politica d'expansi6, nosaltres, com a
fidel reflex de l'entitat en la lfnia de les
assegurances, seguirem logicament les
directrius dels programes. Ara bé, si es
fan asseguradores més petites en el nou
marc europeu, cal especificar que, quan
la financera t€ menor importancia, és
més flexible 1 pot seleccionar clarament
els sectors concrets en qué es vol espe-
cialitzar. En el sector de les assegurances
passa allo de David i Goliat.
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