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n los dos primeros meses del aio,
en el mundo se han registrado
operaciones de fusion y compras
de compaiiias por valor de 1,3 bi-
llones de euros, y la efervescencia de los
mercados bursatiles anticipa una inten-
sificacion de las operaciones corporativas
en los préoximos trimestres, un fenéme-
no que en condiciones normales solo ge-
nera ganadores. Lo que para las empre-
sas son buenas oportunidades para mejorar sus posiciones
en el mercado, para el inversor particular es inmejorable
ocasion para revalorizar sus apuestas. Todo el periodo de
crisis de los tltimos afios ha sido excelente momento para
que los halcones de los mercados ampliasen su liderazgo
adquiriendo a sus competidores, dado que las cargas fi-
nancieras en las que algunas empresas se habian aventu-
rado las habia convertido en presas débiles y faciles para
los compradores. Pero el actual tampoco es malo: el precio
del dinero para financiar operaciones sigue siendo barato
aunque amenaza con elevarse; hay mucha liquidez en las
cajas de las grandes compaiias tras unos anos de sélida re-
cuperacion en todo el mundo, y las presas a adquirir tie-
nen los balances mucho méas saneados que en el pasado.
Las grandes compaiiias llevan afios estudiando operaciones
de compra con la banca de inversion y los grandes fondos
han analizado al detalle la fisonomia del mercado para tomar
posiciones antes de que se desate la guerra de compras; pero
los inversores particulares tienen menos herramientas para
olfatear los vientos que anticipan una fusién o una compra
entre compainias. Empresas agiles en sus procedimientos,
con penetracion creciente en mercados en los que los mar-
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genes sean elevados, y que hayan superado un proceso cri-
tico en los tltimos afios son las favoritas para sus compe-
tidores de mayor tamaio y consolidados. Candidatos a com-
prar y a ser adquiridos hay en todas las actividades, y las
hay en los mercados locales, en los continentales y en los
globales, dado que, con muy pocas excepciones, las res-
tricciones a los movimientos del capital y la toma de con-
trol de empresas han desaparecido.

n el mercado global, el transito 16gico del flujo del
dinero es desde EE UU hacia Europa y Reino Unido,
donde la depreciacion de sus divisas ha fortaleci-
do al délar y hace mas baratas las operaciones, ade-
mas de contar las corporaciones americanas con un ciclo
econ6mico de crecimiento avanzado que ha cebado de li-
quidez sus cajas. Acontecimientos como el brexit, que puede
suponer cierta barrera al desarrollo de las empresas ubi-
cadas en Reino Unido por el simple hecho de que aban-
donan el espacio comin del mercado europeo, o las res-
tricciones al libre comercio impulsadas por EE UU, que cie-
rren vias de ventas y compras a determinados sectores, pue-
den ser compensados por al abaratamiento de las compa-

fias objeto de compra. No obstante, las
grandes multinacionales consideran que
las restricciones proteccionistas seran
cuasi anecdéticas, puesto que la glo-
balizacion econdémica y financiera no
admite freno posible. En el mercado
mundial, los movimientos mas volu-
minosos se han concentrado hasta
ahora en empresas de gran consumo y
entre farmacéuticas, y en el local, los es-
pecialistas apuntan a movimientos probables en banca y
seguros, asi como en la actividad inmobiliaria, donde han
aflorado aventuras empresariales (socimi) en los Gltimos
aflos que culminaran inevitablemente con concentraciones.

a Bolsa ofrece con la vigorosa revalorizacion de las
ultimas semanas oportunidades de compra en las
nuevas cotizadas, que retomaran la bisqueda de re-
cursos financieros en los proximos meses. Empre-
sas que han estado esperando a que el mercado se sacudiese
su languideciente movimiento lateral, y que ahora llaman
alas puertas de los inversores. La primera que saldra al par-
qué sera Prosegur Cash, aunque utilizara la férmula de la
inversion institucional en el primario, y a renglén seguido
un buen ramillete de compaiias buscaran el favor de los
inversores. No todas son iguales, no todas seran buenas op-
ciones. Conviene buscar el asesoramiento profesional, apos-
tar dinero no necesario para el medio plazo, y decidirse por
negocios faciles de entender y con presencia reconocida en
sus mercados. Y pensar que muchas veces hay mejores op-
ciones entre las compaifiias que ya cotizan que en las que
quieren hacerlo, incluso sus propios competidores.

Elegir el mejor seguro es un

derecho del consumidor

os consumidores tienen un

serio problema con los ban-

cos que comercializan el 58%

de las nuevas operaciones de
seguro en el mercado espaiol, por-
que se ven constrefiidos muchas
veces a aceptar las ofertas bancarias
de seguros cuando van asociadas a
determinadas operaciones, como las
hipotecas.

Cuando un consumidor acepta de
una entidad bancaria un seguro, que
esta en relacién con una operacion fi-
nanciera, estd renunciando quizas a
un seguro mas beneficioso para él
porque simplemente no hay libertad
de eleccion ni de negociacion ni com-
paracion. Esta claro que el banco
afianza un producto mientras que el
consumidor acepta a ojos cerrados
unas condiciones, sin el debido aseso-
ramiento de un corredor de seguros,
que es la figura puesta por el Estado
para que, de forma independiente y
objetiva, oriente al consumidor en el
seguro que mas le beneficia.

Sin entrar en el enredo habitual y
discusion sobre las buenas y malas
précticas, si los bancos han de vender
0 no seguros, resulta, entiendo, mas
importante introducir un nuevo enfo-

que en el problema, un enfoque que
se base en el hecho practico de que el
consumidor tiene derecho a la opcion
del servicio de un corredor a la hora
de adquirir un seguro, y tiene dere-
cho porque, desde todos los angulos
esta generalmente aceptado que sus
servicios son beneficiosos y contribu-
yen a una comercializacién méas cua-
lificada y al desarrollo de la cultura
aseguradora.

El seguro no puede convertirse en
una mercancia de segundo orden que
adorna o complementa la cesta de
productos que un banco ofrece a sus
clientes. Incluso mas, si me permi-
ten, el seguro no puede ser ese posti-
zo que el consumidor ha de comprar
para que los margenes de comerciali-
zacion de la banca cuadren en un
momento en el que su negocio ordi-
nario ya no renta como antafio. ¢Ese
es el papel que la industria asegura-
dora quiere para su producto? ¢Ese
es el reto del sector para con un
cliente que deseamos satisfecho en
base a una buena experiencia de
consumo?

El consumidor tiene derecho, en
cualquier circunstancia, a la libre
eleccion y al asesoramiento objetivo e

independiente a la hora de contratar
un seguro y, por supuesto, que este
no le sea impuesto de ninguna forma
ni manera. Lo dice la ley.

El corredor de seguros representa
para el consumidor una opcion para
que esto pueda ser asi, ya que sus ser-
vicios garantizan el asesoramiento in-
dependiente, la objetividad y la plu-
ralidad de opciones en la eleccién del
seguro mas conveniente a la necesi-
dad y al riesgo en concreto.

La cuestion radica en que el corre-
dor de seguros en el desempefio de su
labor profesional ha de cohabitar con
otros canales de venta en un régimen
de competencia que deberia de ser
leal y justa, y hoy por hoy esto no
estd sucediendo con la comercializa-
cion de seguros llevada a cabo, en
muchos casos, por bancos y otras en-
tidades financieras, especialmente en
operaciones vinculadas.

Es tipico que el banco reduzca, por
ejemplo, el préstamo hipotecario en
unas décimas si a cambio el consumi-
dor contrata el seguro de hogar y el
seguro de vida. Esa reduccion del
tipo convierte los seguros vinculados
en un mal necesario por el que al
consumidor no le resulta ni rentable
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ni practico entablar batalla y, obvia-
mente, establece una regla de juego
con las que el corredor de seguros no
puede competir, y esto no solo ame-
naza a su capacidad operativa profe-
sional, sino que amenaza su propia
posicion y, llevado al extremo, su con-
tinuidad en el mercado.

Seria conveniente no confundir las
dindmicas propias de un mercado en
libre competencia con las practicas
derivadas de la posicion dominante y

Es tlplCO prepotente de operadores como los
que el bancos cuando venden cualquier cosa
banco que no es su producto (y cada vez
venden mas cosas). Los mecanismos
reduzca, de regulacion y supervision de la ac-
por tividad aseguradora tienen mucho
e]' emplo el que decir y hacer en este asunto, por-
, ) que reitero, lo que en el fondo estd en
PTeStamO juego no es un problema entre corre-
hipote- dores y bancos, sino el papel que la
cariosiel industria aseguradora quiere para su
. producto, el seguro, la experiencia
cliente del cliente en el necesario progreso
contrata de la cultura aseguradora y, sobre
la péliZ a todo, el derecho del consumidor a ad-
quirir el seguro a través de un canal
de hOgal‘ que aporte valor y favorezca el dere-
y vida” cho de elegir lo mejor para sus nece-

sidades.
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