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Las ciusulas espaiiolas son AS

El sequro de embarcaciones de recreo es un negocio interesante. Por un

lado, se esta aumentando el nimero de matriculaciones y, por otro, da

acceso a un tipo de cliente con un nivel econémico medio alto al que se

puede vender otros seguros. Sin embargo, es un producto muy especifico que R

necesita especializacion para venderlo adecuadamente y saber cuando es [I“B Ias I“glesas

conveniente incorporar las clausulas inglesas y las espafiolas. Aunque son

completas las espafiolas, si es v&fdld que para el caso del robo y de

buques hermanos, las inglesas sop,mas recomendables.
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La llegada del buen tiempo nos hace pensar en disfrutar del
mar navegando. Una actividad que precisa de un seguro obligatorio
de Responsabilidad Civil desde que se publicd el Real Decreto 609/99.
David Perez, director del departamento de embarcaciones de Metro-
polis, explica que “gracias a este Real Decreto, los navegantes estan
cada vez mas concienciados de que para salir a la mar tienen que
llevar un seguro. De hecho, cada vez nos encontramos a mas embar-
caciones que no estan obligadas (bien por su eslora o porque no van
impulsadas a motor), que nos solicitan la péliza de RC obligatoria”.

Ricardo Porras, asesor en seguros de Ferrer & Ojeda y miembro
de Cojebro, estad de acuerdo en que “se ha producido una mayor
concienciacion, impulsada al principio por la necesidad de este
seguro obligatorio. Ademas la contratacién de este seguro obliga-
torio te permite intentar vender otras pélizas para cubrir una serie
de necesidades”.

En este sentido, Antonio Penafiel, director comercial de Muri-
mar, dice que “A partir de ahi surgen nuevas necesidades de cober-
tura. Por ejemplo, algunos puertos deportivos exigen una remocion
de restos si el barco se hunde por cualquier circunstancia y que
tenga la garantia de dafios propios cubierta”.

No obstante, a pesar de esos beneficios que ha aportado,
Penafiel se queja de que “el seguro obligatorio se ha quedado un
poco obsoleto en cuantias. Tiene establecido 120.000 euros por
victima en caso de muerte o invalidez por un montante global de
240.000 euros. A todos los que trabajamos en este sector nos pa-
rece un poco bajo”.

En los dltimos afios se ha producido un crecimiento exponen-
cial de los seguros para embarcaciones de recreo porque, como apun-
ta el director comercial de Murimar, “ya no es solo que el club
nautico te obligue a tener el seguro para renovar el pantalan o tener

acceso a él. Sino que entre los
requisitos basicos de la inspec-
cion técnica de buques (ITB) fi-
gura la presentacion del seguro
obligatorio. Si bien es verdad que
como la inspeccion se realiza
cada cierto tiempo (en algunos
casos cada 5 anos), hay quien
contrata el seguro para pasar la (T
ITB y luego no lo renueva”. David Perez
Lo cierto es que las nece-
sidades del mercado han cambiado desde que sali6 el Real Decreto.
Pérez hace hincapié en que “se han quedado un poco escasos los
336.000 euros de responsabilidad civil obligatoria. Eso provoca que
nos soliciten siempre una ampliacién de esta responsabilidad civil
obligatoria para complementarla con un capital superior en una RC
voluntaria”.

Aunque en un primer momento puede parecer que se trata de
una actividad solo para ricos, no es asi. Antonio Penafiel afirma que
“nos encontramos con personas que tienen una embarcacioén porque
llevan toda la vida navegando y cuando se jubilan, se compran su
velero de lista séptima (igual o menor a 24 metros de eslora, sin
tripulacién y sin animo de lucro) y tiene que asegurarlo”.

En este sentido, la crisis esta afectando a este negocio porque
muchos barcos de esloras pequefias solo contratan lo mas basico, que
es el seguro obligatorio con algin complemento como es la remocidn
de restos, porque se la exigen en el puerto donde atraca. Ademas,
como indica Porras, “la crisis también ha afectado en el mantenimien-
to de los barcos. En los puertos deportivos ya no ves a los barcos tan
cuidados. Los valores de los barcos se han reducido mucho no solo en
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lo que es el volumen de compra, sino también en lo que
es la propia operacion y, como la prima va muchas veces
en funcién del valor, todo se reduce”.

Otro efecto de la crisis es que algunos duefios de
embarcaciones se han visto obligados a abandonarla en
el pantalan y el club nautico se encuentra con que
tiene una plaza ocupada que no le pagan y encima
tiene el problema de que si se hunde el propietario esta
ilocalizable y el club tiene que asumir el coste de qui-
tarla. Eso, segin Penafiel, “puede ocasionar una derra-
ma al resto de socios del club en un momento determi-
nado. Por eso, nos estan demandando la cobertura para
pedir los gastos
que asume el
club cuando qui-
ta la embarca-
cién abandonada
en sus instala-
ciones. Nosotros
todavia no la he-
mos creado. Me
imagino que sera
un seguro de vo-
lumen. Quiza no
interese asegu-
rar tres clubes nauticos, pero si eres pionero en el mercado y sacas
una cobertura factible, con una buena prima, a lo mejor son los
clubes nauticos los que estan interesados en contratarla”.

David Pérez

La crisis ha hecho también que muchos que no han podido
mantener sus embarcaciones (por el coste del pantalan, del manteni-

miento, del combustible...), estén optando por el charter en velero,
con o sin patron, que cada vez son mas habituales. De hecho, tienen
su tipo de seguro especifico dentro de las embarcaciones de recreo.

El director del departamento de embarcaciones de Metropolis
comenta que “desde hace 4 o 5 afios, el charter esta subiendo mu-
chisimo. Una modalidad que tiene mucha mas siniestralidad que una
embarcacion de lista séptima, porque habitualmente tienen menos
experiencia en navegar que los armadores. Pero para las aseguradoras
supone mas negocio porque, ademas, se requiere otra serie de seguros
como el de ocupantes o seguro obligatorio de viajeros (SOVI)".

Por ejemplo en Baleares, explica Pefafiel, “en los barcos con
mas de doce plazas te exigen el SOVI, que tiene una serie de cober-
turas que estan reqguladas por Real Decreto”.

En el mercado, es comln encontrar aseguradoras que permiten
aplicar las clausulas espafolas o las inglesas en las pdlizas. Pero,
scuando es mas conveniente unas u otras? David Pérez cree que
“actualmente todas las compaiias ofrecen las clausulas inglesas y
espanolas. Pero hay que aclarar que las espafiolas son mas actuales
porque el clausurado inglés no se modifica desde 1985 y las clausu-
las espafolas tuvieron la Gltima modificacion en julio de 2014. Una
vez dicho eso, la conveniencia de unas u otras se determinara de-
pendiendo del uso de la embarcacién y de la navegacion que se vaya
a realizar. No es lo mismo una embarcacién de 5 metros con un
clausurado inglés que una embarcacion de 20 metros, que esta fon-
deada en una boya y en caso de robo, estaria cubierta con las
clausulas inglesas, pero no con las espanolas”.

Ricardo Porras coincide en que “casi siempre depende del am-
bito de navegacion (si se utiliza para navegacion mas amplias) y
del tamafio o valor de la embarcacion. Las clausulas inglesas nunca
se aplican a una embarcacién pequefia. Normalmente se utilizan en



las embarcaciones que tienen un valor importante”.

Otra de las coberturas de las clausulas inglesas, sefiala Pérez,
es “la pirateria. Estan pensadas para grandes buques mercantes y
para grandes trayectos. Pero las embarcaciones de recreo, estan mas
que cubiertas con las clausulas espafiolas”.

Al respecto, el director comercial de Murimar explica que “las
clausulas inglesas tienen una serie de limitaciones que no tienen
las espaniolas. Por ejemplo, al ser solo para embarcaciones de uso
privado, el charter no se contempla. Para que quede cubierto, tienes
que ponerlo en una clausula especifica en el condicionado particu-
lar. Por el contrario, una de las ventajas, como decia David, es en
caso de robo, porque la mayoria de las condiciones espafiolas lo
cubren solo cuando existe la debida vigilancia dentro del puerto
maritimo. Mientras que en las condiciones inglesas no te hacen esa
mencion especial, no te lo delimita”.

Si no tenemos en cuenta este caso, todos los participantes de
la mesa redonda organizada por PymeSeguros estan de acuerdo en
que las clausulas espafolas son mas completas que las inglesas.
Antonio Pefafiel afirma que “se utilizan las inglesas porque mucha
gente esta obsesionada con ellas, pero un buen condicionado espa-
fiol (y las compaiiias del sector lo tienen), es mas atractivo que el
inglés y no pagas el recargo de las condiciones inglesas”.

Es mas, Porras asegura que “los corredores solo ofrecemos las
condiciones inglesas cuando lo pide expresamente el asegurado”.

Lo importante, como indica Pefafiel, es “coger lo bueno que
tengan las clausulas inglesas y adaptarlo. Por ejemplo existe una
clausula que se llama ‘buques hermanos’ que consiste en que un
armador con una flota con varias embarcaciones, en las clausulas
inglesas se considera dafios a terceros los que se puedan producir
entre dos embarcaciones del mismo propietario. Sin embargo, en las
espafolas no. Este tipo de cosas son las que tenemos que coger de
las condiciones inglesas y adaptarlas al condicionado espariol”.

La entrada en el mercado de aseguradoras y co-
rredores no especializados esta ocasionando ciertos
malentendidos en los siniestros. El director del depar-
tamento de embarcaciones de Metropolis especifica que
“no estan familiarizados con la terminologia nautica y
a la hora de declarar un siniestro, no saben expresar los
dafos adecuadamente y eso influye a la hora de realizar
un buen parte del siniestro. Algo que dificulta la labor
del perito y de la compania”.

El asesor en seguros de Ferrer & Ojeda afiade que
“aunque lo quieren separar, sigue siendo un ramo téc-
nico y no se puede hacer un seguro masa de él. Se
necesita una forma-
cibn y una preparacion
para venderlo adecua-
damente”.

Ese  desconoci-
miento lleva, segin el
director comercial de
Murimar, “a que no se
haga bien el cuestiona-
rio de contratacion de
la pdliza. Esto provoca
que cuando se produce
un siniestro complejo (por ejemplo, de averia de maquinaria), al no
saber de qué se esta hablando, es dificil darle al asegurado un resul-
tado 6ptimo en la resoluciéon del siniestro”.

Aunque en un principio podria parecer que se trata de unos
seguros con cierta estacionalidad, lo cierto es que no sale rentable

Ricardo Porras
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hacer los seguros solo por los 3-4 meses de nave-
gacion real que se produce al afio. David Perez
indica que “en Metropolis tenemos seguros por
meses pero hay muy poca demanda de ellos porque
la diferencia de prima entre esos seguros y uno
anual no es significativa”.

En este sentido, Ricardo Porras comenta que
“al cliente le cuesta entender que le hagas una
péliza de un afo para una embarcacién que va a
utilizar 3 meses. Pero tiene que darse cuenta que
no solo se cubre cuando se esta navegando, sino
que también se cubre el riesgo de cuando esta
atracado”.

Antonio Pefa-
fiel aclara que “la pri-
ma de la embarcacion
de recreo depende del
uso que se le da.
Cuando se hace la p6-
liza anual se tiene en
cuenta que solo se
navega 3 o 4 meses al
ano. Por eso si se
hace una péliza tri-
mestral o semestral
no se cobra la mitad o una cuarta parte de la anual sino que se paga
el 80-85% de la prima anual. Nosotros no tenemos las pdlizas por
meses porque aunque usas el barco durante 3-4 meses al ano, el
resto estd fondeado en un pantalan y ;qué pasa si se hunde por
alguna circunstancia dentro del pantalan?”, Por otro lado, la embar-
cacion que esta en un pantalan tiene la obligacién de estar asegu-
rada.

Antonio Penafiel

En definitiva, todos los participantes de la mesa redonda coin-
cidieron en que se trata de un negocio interesante. Pérez dice que
“se esta incrementando el nimero de matriculaciones de embarca-
ciones de recreo. El mercado de embarcaciones es muy amplio, hay
muchisimas. Por eso creo que a las corredurias les interesa esta
especializacion”,

Ademas, Porras afirma que “te encuentras con un cliente que
dispone de una renta media alta y muchas veces nos permite captar
otros seguros (Hogar, actividades comerciales...). Eso si, hay que
tener claro que para empezar a trabajar con estos seguros tienes
que haber hecho uno buen de embarcaciones de recreo porque si no
es asi, se te puede caer el resto del negocio porque el coste del
siniestro en un barco siempre es muy alto y si la p6liza no responde
adecuadamente a esa cobertura, puede peligrar el resto de los se-
guros con ese cliente. Es rentable si lo preparas y lo haces en con-
diciones”.

No obstante, la apuesta por este negocio depende de la estra-
tegia de la correduria. Segln Pefiafiel, “algunas solo aseguran las
embarcaciones de recreo de los clientes que ya tienes en la cartera,
para cubrir todas sus necesidades. Pero a lo mejor no les interesa
crear un departamento especializado para embarcaciones de recreo
sin tener cartera de este tipo de seguros”.

Otra opcidn, como ocurre en Cojebro, es contar con un aso-
ciado como Ferrer & Ojeda, especializado en embarcaciones de recreo
que pueda aportar ese conocimiento del ramo y facilitar ese servicio
a los clientes de otros asociados.

CARMEN PERIA
Foros: IRene MEepINA

@ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui /
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