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El seguro decenal, bajo sospecha

Las empresas que venden el producto estan siendo investigadas por posible pacto de precios

MIGUELANGEL GAR:
De repente, el seguro decenal,
un producto dedicado basica-
mente a cubrir los riesgos de los
promotores frente a negligen-
cias v dafios estructurales en la
construccion de viviendas, esta
alcanzando una notoriedad que
nunca antes habia tenido.

Todo empezd en octubre de
2007, con la sorpresiva visita de
varios inspectores de la Comi-
sién Nacional de la Competen-
cla (CNC) alas sedes de diversas
aseguradoras y reaseguradoras.
Algunas, primeras firmas del
mercado; otras, filiales modes-
tas en Espaiia de compafiias con
dimension comunitaria. En cier-
tas sedes intervenidas todavia se
recuerdan los nervios con los
que fueron recibidos los inspec-
tores, y como alguna gran firma
se vio sorprendida por sus peti-
clones. “De hecho se produjeron
importantes diferencias de crite-
rio sobre el alcance de los pode-
res de investigacion de los miem-
brosdela CNC”, revela una fuen-
te conocedora de la interven-
cion. Al final, y tras constatar
que entorpecer la investigacion
podria acarrear una fortisima
sancion, se pudo desarrollar el
trabajo con normalidad.

A dia de hoy, nueve compa-
filas de seguros y reaseguros
{conlas tres mas importantes de

|
La Comision Nacional
de la Competencia
acusa a nueve
companias de fijacién
conjunta de precios
en estos seguros

este producto a la cabeza: Asefa,
Caser y Mapfre Empresas) estan
siendo investigadas por la CNC
por presunta fijacion conjunta
de precios en sus seguros decena-
les. Estan bajo sospecha de in-
cumplir el primer articulo de la
nueva ley de competencia.

Las firmas investigadas son:
Asefa, Caser, Mapfre Empresas,
Mapfre Re Compaiiia de Rease-
guros, Suiza de Reaseguros Ihéri-
ca Agencia de Reaseguros, Swiss
Reinsurance Company, Munche-
ner Sucursal en Espafia y Portu-
gal; SCOR Global P&C Ibérica
Sucursal y SCOR Group. No es
una disputa baladi, pues se en-
frentan a una multa de hasta el
10% de su facturacion si se acre-
ditan dichas practicas, ademas
del intangible que supone la pér-

dida de confianza entre sus clien-
tes. En juego esta un mercado de
unos 378 millones de euros y
que, segiin un experto, habia tra-
bajado con el privilegio de tener
un producto cautivo, de escasa vi-
day con un reducido nimero de

Jjugadores,

MUSAAT acusa
So6lo desde 2000 este seguro es
obligatorio en toda construccion
de vivienda nueva y, por logica,
el producto estaba en pocas ma-
nos. éConsecuencia? “Los pre-
cios de las tres grandes del sector
eran casi los mismos”, revela Jo-
sé Manuel Tortosa, director téc-
nico de MUSAAT, mutua que
engloba a unos 33.000 apareja-
dores (el 97% de los existentes
en Espafia), y que en 2007 lanzo
un seguro decenal “que esta un
25% por debajo del precio que
ofrecen el resto de asegurado-
ras”, afirma Tortosa. A su jucio,
existen pocas dudas de que los
grandes del sector han concerta-
do sus precios. “Ha habido un
pacto de tarifas de las asegurado-
ras para situarlas artificialmente
altas, instigado por sus propias
reaseg oras”, denuncia.
Como no podria ser de otra
forma, las compafiias investiga-
das niegan la mayor, y otras, que
ven el toro desde la barrera,
creen que no ha habido tal con-
certacion de precios. Asi opina
Antonio Peral, responsable de se-
gure decenal de Catalana Ooci-
dente, para quien “no existe nin-
glin acta en Unespa en la que se
refleje que se haya pactado na-
da”. Lo que si confirma es que “el
seguro decenal es uno de los pro-
ductos donde existe una compe-
tencia mas agresiva, ya que gene-

Sede de la compariia de seguros Mapfre, en Madrid.
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Primas contratadas
En millanss da suros
Diatoa 2006 {GHimas disponibles)

ASEFA 102,32
MAPFRE @6
CASER .z
WINTERTHUR x4
ALUANZ 2.0
VITALICIO &4
MUSAST 124
EURDASEMAS a8
ESTRELLA SEGUROS 0
SABADELL ASEGURADORA 5.6
FIATC 33
CATALANA OCCIDENTE 3l
AXAALURORA 28
HCC EUROPE 2,0
LA UNIGN ALCOYANA 1,0
EUROMUTUA 04
GES SEGURDS 01
SEGURDS BILBAD 0,05
Fusnta: ICES EL PalS

ra ganancias atractivas, pues la
cobertura se mantiene obligato-
riamente 10 afios”,

Entre las implicadas, el direc-
tor técnico de seguros generales
de Caser, Ramon Nadal, niega
que haya habido acuerdo. Y dice:
“Estamos colaborando en todo
con la CNC”. Por su parte, Map-
fre, no quiere hacer valoraciones
por ser un “tema delicado”.

18 meses de espera
Para la resolucion habra que es-
perar 18 meses, que es 1o que du-
ra el periodo de instruccion del
expediente. Un tiempo largo pe-
To necesario, ya que demostrar
estas infracciones (si las hubie-
ra) no es facil.

Con este ruide de fondo
afronta el seguro decenal un ci-

Asi es la poliza

B jQué es? Una poliza que es-
tablece una serie cle garan-
tias de las que debe respon-
der el promotor frente al pro-
pietario del edificio. Desde
2000, la ley obliga al promo-
tor a contratar un seguro que
cubra durante 10 arios deter-
minadoes darios gue pueden
afectar al edificio.

B A quién va dirigide? Fun-
damentalmente a los promo-
tores, gue tienen que contra-
tarlo para cada una de sus
promociones, pero tambign
al constructor cuando actue
por cuenta de acuél.

B jQué cubre? Dafios mate-
riales causados en el edificio
asegurado por vicios o defec-
tos gue tengan su origen o
afectan a la obra fundamen-
tal, es decir, a problemas es-
tructurales. La cobertura de
este seguro comienza cuan-
dofinaliza el periodo de cons-
truccién y dura 10 arios.

P ;jQué ventajas tiene? Cu-
bre darios en el edificio, prote-
giendo tanto al promotor co-
mo a los futures propietarios.
P jCudndo y como debecon-
tratarse? La contratacion del
sequro decenal debe hacerse
al inicio de los trabajos de
construccion. Es indispersa-
ble para concertarlo que el
promator o constructor ha-
yan contratado los servicios
de un organismo de control
tecnico (OCT), gue lleva aca-
bo la supervision del proyec-
toy dela gjecucion de los tra-
bajos.

Fuente: Catalana Occidente y
elaboracion propia.

clo inmobiliario a la baja. “En es-
ta situacion no cabe duda de que
la competencia sera mas agresi-
va", dice Peral. Si en 2006, alti-
mos datos disponibles, el merca-
do manejaba 3758 millones de eu-
ros, la cawda de la edificacion pue-
de arrastrar la cifra hasta 240 mi-
llones en 2008. El mereado se es-
trecha a tasas de entre el 10% y
el 20% anual y los competidores
anmentan. Compaiiias como Vi-
talicio, Catalana Occidente,
AXA, Winterthur o MUSAAT
estan poniendo sobre la mesa
ofertas muy competitivas. A las
que los grandes contraatacan.
Asisucede con Caser, que piensa
mantener su tercera posicion en
el ranking gracias aun producto
v un servicio adaptado alos nue-
vos tiempos.



