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Un bon dia algl es desperta i decideix
interposar una demanda al Tribunal de
Justicia de la Unié Europea en base
a aquella premissa que ningu pot ser
discriminat per rad de sexe, i demana
que les senyores i els senyors paguin
el mateix en les diferents asseguran-
ces, obviant totalment els calculs que
els nostres soferts actuaris han hagut
de dibuixar i recomanar-ne la seva
aplicacio.

Ja sabem fa temps que aixo dels calculs
actuarials sembla un miratge, en tant
que les asseguradores els han deixat de
banda per poder captar primes a preus
“competitius” i no pas tecnics, pero la
decisié d'aquest tribunal, en senténcia
del primer de marc d’enguany, ens ve
a demostrar que no tan sols obvia els
calculs actuarials, sind que ignora que
existeixi una figura que es diu actuari i
que aquesta figura vetlla per I'equilibri
técnic de les primes d'asseguranca en
funcié de diferents parametres que
cal tenir presents, deixant de banda la
teorica discriminacio de sexes.

Es obvi que els jutges no han pas de
ser doctes en totes les materies motiu
de conflicte, pero tota vegada que si
que han d’acabar emetent judici sobre
totes les materies, caldria que fossin
coneixedors de a qui poden recorrer
en cada cas per tal que els assessori.
En cas de conflicte medic, sabran que
poden demanar auxili a un equip medic;
en un conflicte de construccié, sabran
que poden demanar auxili a un equip
d'arquitectes, pero tot un Tribunal de
Justicia Europeu sembla ser que mai
ha sabut que en materia d’asseguran-
ces podia demanar auxili a un equip
d’actuaris.

| per reblar el clau, els politics de casa
nostra sembla ser que estan en la ma-
teixa linia. El passat mes de maig varen

enviar a les Cortes el projecte de “Ley
Integral para la Igualdad de Trato y la
no Discrimacion” acordada pel Govern
espanyol, en la qual queda pales que
tampoc s’han informat degudament
d’aixo mateix.

Estic totalment d’acord en una discri-
minacio positiva a favor de la dona per
tal que aquesta pugui anar recuperant
definitivament tots els llocs que ments
estretes li havien pres durant molts
segles, pero les coses cal fer-les com
cal perquée no tinguin efectes totalment
contraris als desitjats, com passara —
de ben segur- en el cas que ens ocupa.

La dona estava afavorida, no pas per
simpatia siné pels calculs actuarials,
en assegurances com les de vehicles
a motor o les de vida risc, mentre que
patia sobreprima en les assegurances
de salut, sobre tot en edat fertil.

Si els instigadors d'aquest cas -ano-
menat Test-Achats- pensaven que la
no discriminacio que propugnaven seria
per a portar tothom a la banda baixa
de les primes, obviament anaven ben
equivocats.

Si ningl no hi posa remei —que no ho
sembla pas-, a partir del proper 21 de
desembre ja no hi podra haver diferen-
cies per rad de sexe i tothom se n'anira
a la banda alta, deixant a criteri de les
entitats afavorir o bé gravar els riscos
segons les seves conveniencies en cada
moment.

A més, la comissaria europea de Jus-
ticia, Viviane Reding, ha confirmat als
representants dels principals grups
asseguradors europeus en una recent
trobada a Brussel-les, que I'aplicacié
dels canvis per la directiva de genere en
les polisses d'asseguranca no té marxa
enrere i que és final i vinculant.

Va afirmar, a més, que el paper de
la Comissi6 Europea és garantir que
s'aplica correctament, garantint la se-
guretat juridica.

Brussel-les es preocupa ara que els
canvis en la directiva no perjudiquin
I'asseguranca, pero del que s’hauria de
preocupar realment —i el que li hauria de
saber greu- és que no perjudiquin els
assegurats, que son els que hauran de
pagar les primes encarides per aquesta
obligacié d'equilibri anti-assegurador.

| el que també haura de fer la Comissio
Europea —ja que ha permes que aixo
arribi on ha arribat- és controlar que
siguin totes les entitats asseguradores
que apliquin aquests criteris, i que no
hi pugui haver |'espavilada de torn que,
en no aplicar-ho, se n’'emporti una major
part de les primes.

Aixi les coses, les entitats assegura-
dores ja cal que es posin a treballar en
refer les primes de tots aquests con-
tractes i comencin a comunicar als seus
assegurats els increments als quals es
veuran sotmesos. Ja em veig venir que
Nadal i el ti6 em portaran la noticia
d’un significatiu augment a la prima de
|'asseguranca del cotxe de la senyora
o de la filla. | de I'asseguranca de salut
potser me'n salvaré, perque aixo de
I'edat fertil ja ens ha passat.

Potser, ara que em faig gran, presen-
taré una demanda per tal que I'edat no
pugui ser motiu de discriminaci6 a les
polisses de vida.

Antoni Godoy Tomas
President
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Prou problemes que ens porta la crisi i només ens faltava que ens diguessin
que enguany no hi haura bolets. Pero per a nosaltres, per al nostre butlleti,
tant ens fa perqué la nostra cita trimestral amb el lector no s'atura.

Tenim moltes coses importants per comunicar-vos i des de la plana dos
fins a I'assegurem-nos-en us oferim un ric ventall de temes d'allo més
interessants.

Sembla que s’esta convertint en un classic que el butlleti del tercer trimes-
tre reculli un interessant estudi de mercat. Altre cop, els joves mediadors
ens ajuden a coneixer la realitat del nostre sector, aquesta vegada per
saber com ens veuen les entitats asseguradores als mediadors d'asse-
gurances gironins.

Potser molts de vosaltres descobrireu que al cor de I'Emporda s’hi fabrica
excel-lencia en estat pur que s'exporta arreu del mén, apta, aixo si, per
a economies ben proveides. La firma convidada que us presentem en
aquest nimero us en desvetllara el secret.

Us aconsellem, també, una lectura acurada de la col-laboracié d’en Ricard
Llapart i de la seccié biblioteca. Ara que la Unié Europea vol anul-lar una
part del calcul actuarial en funcié del sexe —com ens explica el nostre pre-
sident a la plana dos- el nostre assessor técnic ens fa memoria d’aquest
altre aspecte de calcul assegurador i en Xavier Olcina ens recomana un
llibre sobre el tema.

Que gaudiu amb aquesta edicio i fins d’aqui a tres mesos.

NIVELL DE SATISFACCIO GENERAL QUE US PRODUEIX EL
CANAL DE MEDIACIO:
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> Estudi de mercat

Lany passat el nostre Col-legi, per
iniciativa de la Comissié de Joves
Mediadors, elabora un estudi de
mercat per coneixer el grau d'inci-
dencia de la mediacié professional
en els diferents segments empre-
sarials de les nostres comarques.
Enguany s’ha repetit aquesta inicia-
tiva i I'estudi de mercat 2011 esta
enfocat a coneixer I'opinid de les
entitats asseguradores sobre la me-
diacié d'assegurances gironina. Aixi,
entre d'altres questions, hem pogut
conéixer els canals de distribucié
més utilitzats i comprovar el grau de
satisfaccié i professionalitat del nos-
tre sector empresarial des del punt
de vista de les entitats.

Val a dir que, el lector, a I'hora de
treure les seves conclusions, ha de
tenir en compte que l'enquesta in-
clou tot el conjunt de mediadors
(agents i corredors) collegiats i no
col-legiats. En aquest sentit, cal co-
neixer, respecte a aquest punt, que
els agents col-legiats signifiquen un
10,4% del total dels agents que figu-
ren al registre de mediadors, i que
els corredors col-legiats son el 95,3%
del total de registrats. El resultat
d’aquest estudi conclou que
segons les politiques oficials
de les entitats asseguradores
el canal de distribucié més
potenciat, en un 79%, soén els
agents i corredors d'assegu-
rances.

Analisi de I'estudi:
1. CANAL DE DISTRIBUCIO:

De les dades obtingudes a I'enques-
ta destacariem que el canal de dis-
tribuci6 més potenciat per les enti-
tats asseguradores majoritariament
resulta ser el de la mediacié (79%),
entenent com a mediacié tot el con-
junt d’agents i corredors. Tot i aixo,
enfront del resultat del 79%, resulta
significatiu que les entitats que han
donat resposta a I'enquesta potenci-
in en un 14% el canal d'operadors de
banca-asseguranca; aixd palesa que
aquest canal cada vegada pren més
protagonisme i la mediacié “tradicio-
nal” s’haura d'anar reinventant. Tam-

bé cal fer esment
que encara un 7%
de les entitats
continua apostant
per potenciar les
oficines  propies
de l'entitat. Sén
diferents realitats
que s’han de tenir
en compte i cada
entitat intenta
potenciar el canal
de distribucié que
més li interessa i
del qual teorica-
ment pot treure

QUIN CANAL DE DISTRIBUCIO CONSIDEREU QUE
DONA MILLOR SERVEI D’ASSESSORAMENT PROFESSIONAL?

més redit.

Tot i tenir unes politiques oficials
enfocades als agents i corredors,
cal tenir en compte que la confianga
vers les nostres capacitats d'adap-
tacio tecnologiques i de comunicacié
no els crea prou confianga, ja que la
distribucié respecte a aquest punt
déna més avantatges competitius
als operadors de banca-asseguran-
ca en un 36% respecte a un 22%
agents i un 21% corredors. Respec-
te a I'ambit tecnologic, es troba més
ben posicionada la banca-assegu-
ranga; aquest percentatge ve donat
per la inversié que hi fan. Fins a cert
punt logic, ja que aquest operador
té el suport de les mateixes entitats
financeres, amb grans infraestructu-
res. Per contra, els mediadors dis-
posem d'infraestructures molt més
reduides i amb menys recursos dis-
ponibles, pensem que en la majoria
de casos parlem de pimes i/0 auto-
noms. Tot i les diferencies financeres
i de mida, és important fer la reflexié
que de cares a la continuitat de la
mediacié professional haurem de fer
esforgos i ser curosos a nivell tecno-
logic per no perdre el fil i intentar no
fer passes enrere. No podem perdre
de vista la necessitat d'innovacié
tecnologica per millorar la competiti-
vitat dels nostres despatxos profes-
sionals. Si a nivell tecnologic plante-
gem que sempre hem de pensar en
el futur cal remarcar notoriament el
fet que les entitats responen de ma-
nera majoritaria a favor de la medi-
acié (agents i corredors) en un 86%,

enfront del 14% d’oficines de la pro-
pia entitat asseguradora i un 0% dels
operadors de banca-asseguranca
quan ens referim a assessorament,
per tant, aquestes dades no deixen
dubte sobre la figura del mediador
professional, a la qual sempre fa es-
ment el Collegi de Mediadors d'As-
segurances de Girona per distingir
les diferents figures que intervenen
en el mercat.

De diverses preguntes plantejades
a les entitats i relacionades amb els
diferents canals de distribucié d'as-
segurances obtenim que les entitats
asseguradores que han respost a
I'enquesta es nodreixen majoritaria-
ment a través dels corredors d'asse-
gurances. Es curiés constatar que
aquesta realitat gironina és dife-
rent de les dades globals referides
a I'ambit de I'Estat espanyol que
facilita la Direccion General de Se-
guros y Fondos de Pensiones, on es
palesa que aproximadament el 36%
del negoci no vida prové de la xar-
xa agencial i el 27% dels corredors.
Respecte les distribucions internes
de les entitats és molt rellevant que
en el 64% de les asseguradores els
corredors tenen un pes de carte-
ra superior al 50%, mentre que els
agents tenen aquest pes en el 21%
d’aquestes.

Una altra dada interessant és que
un 28% reconeixen que el canal ban-
cari té un volum de cartera superior
al 25% de les seves carteres. Cal fer
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una reflexié profunda per part de la
mediacié doncs comenca a ser una
dada a tenir en compte.

Sobre la resta de canals de distri-
bucié tractats a I'enquesta, internet
i linia directa (teleéfon), hem de fer
constar que els percentatges son
forga residuals, de totes maneres
pot ser preocupant el fet que en
un 7% de les entitats enquestades
el pes de la linia directa sigui >75%
(dades per anar reflexionant). Pot-
ser, la situacié de crisi aguditza cada
vegada més el factor preu vers el
de servei o assessorament. Es es-
trany, perd, que no tingui més pes
el canal internet; si I'enquesta fos a
nivell estatal possiblement hagues-
sin respost entitats dedicades exclu-
sivament al canal internet i aquesta
estadistica podria comportar certs
canvis.

2. PROFESSIONALITAT - SERVEI:
La primera questié que es planteja-
va en aquest sentit era la influencia
de la crisi economica actual en la
forma professional de distribuir les
assegurances. El resultat rotund ha
sigut que hi té un efecte directe. La
conclusié principal que se n’extreu
és que les entitats han donat a en-
tendre que majoritariament es per-
segueix la prima competitiva enfront
I'assessorament. Seria una qliestié
a analitzar més profundament i que
invita a reflexionar.

Analitzant la professionalitat dels
diferents canals de distribucié d’'as-
segurances obtenim que el 64% de
les entitats consideren bona o molt
bona la professionalitat dels agents,
essent aquest percentatge del 86%
en el cas dels corredors. De totes
maneres convidem a la reflexio: qui
té I'obligacié de formar els agents
segons la Llei 26/2006, de 17 de
juliol, de mediacié d'assegurances i
reassegurances privades? Aquesta
dada també podia ser prou previsi-
ble ja que el corredor per a I'exercici
professional ha de superar el curs
de formacié en matéries financeres
i d’assegurances privades i assolir el
Certificat Grup A -I'antic diploma de
mediador d'assegurances titulat-,

AUSC

aixi com té I'obligacié de la formacié
continua per als seus treballadors i
auxiliars. També vindria avalada per
la dada col-legial que assenyala que
majoritariament els corredors i les
seves estructures de personal par-
ticipen en els actes de formacio i re-
ciclatge que el nostre Col-legi du a
terme anualment. Per tant, a aques-
tes xifres s’ha d'afegir I'aposta del
Collegi de Mediadors d’Asseguran-
ces de Girona per la collegiacié i la
necessitat d'un reciclatge professi-
onal per garantir una optima quali-
tat dels professionals en els serveis
d’'assessorament i gestié de la me-
diacié d'assegurances. Lligant amb
les dades donades al preambul so-
bre la col-legiacié es bo saber que un
40% dels agents col-legiats esta en
possessié del Certificat del Grup A.

Respecte les dades dels operadors
de banca-asseguranca, sbn molt sig-
nificatives i I’Administracié n’hauria
de prendre nota..., un 36% de les
entitats consideren que la professi-
onalitat d'aquests operadors ha de
millorar molt i un 57% que és regu-
lar, només un 7% de les entitats que
operen a les nostres comarques con-
sideren que la professionalitat dels
operadors de banca-assegurancga és
bona, i destaca el 0% que opina que
és molt bona.

Cal preveure que en algun moment
els operadors de banca-asseguran-
ga detectin que perden una part

important del seu negoci per manca
de professionalitat i que apostin per
canviar aquesta tendéncia.

De tot aixd en podem treure les se-
guents preguntes: Com és possible
que el 14% de les entitats aposten
per la banca-assegurancga i en canvi
no consideren molt bona la seva pro-
fessionalitat? Com és que el 50% de
les entitats que aposten per la ban-
ca-assegurancga no consideren bona
la professionalitat d’aquest canal?

Un altre aspecte important a des-
tacar seria que les entitats valoren
molt positivament la professionalitat
i el rigor per tractar amb els canals
de distribucié. Encara que tenim un
preocupant 14% que o bé aposten
per I'agressivitat o bé no saben/no
contesten, dubtar d'un aspecte com
el de professionalitat no us fa refle-
xionar? Sobre el canal de mediacié
en general hi ha un aspecte impor-
tant a destacar: quan es demana
valorar la nostra feina i professiona-
litat els resultats s6n molt positius,
en canvi quan es tracta de demanar
I'opinié professional d’aquest canal,
ens trobem amb 1/4 part de les en-
titats que s’hi mostren contraries,
no sobta aquest diferent criteri?
Aquesta mateixa questio plantejada
per al canal de banca-asseguranca
ddéna uns resultats que parlen per
si mateixos; 1/3 part de les entitats
enquestades considera dolenta la
professionalitat de la banca i sor-

SEGONS LA POLITICA OFICIAL DE LA VOSTRA ENTITAT,
QUIN CANAL DE DISTRIBUCIO ES EL MES POTENCIAT?
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prén que només el 7% la consideri
bona, per a la resta és regular. No
és curios el fet que la meitat de les
entitats que aposten per la banca
no trobin bona la professionalitat
d'aquest canal?

Per finalitzar, en I'apartat de la pro-
fessionalitat-servei podriem fer es-
ment al refls de sinistres per mal as-
sessorament, principalment centrat
en els rams no vida. D'aqui obtin-
driem que malgrat que la mediacié
encara té la cartera majoritaria en
no vida, el percentatge de refus de
sinistres és molt inferior. Una dada
per retenir, un 80% de les entitats
reconeixen que <5% dels sinistres
refusats, per mal assessorament,
provenen de la mediacié; mentre que
un 80% d'aquestes entitats, també
reconeixen que >5% dels sinistres
refusats provenen de la interven-
ci6 de la banca. Concretament a la
branca més dolenta, on comparem
percentatges de refls superiors al
7,5%, ens trobem que en el cas de
la mediacié representaria el 14% en-
front del 57% de la banca. No que-
da clara i palesa la professionalitat
d'uns i altres? Aixi doncs, sense cap
mena de dubte podem afirmar que
els operadors de banca-asseguran-
¢a s’enduen el percentatge més ele-
vat, amb diferencia, de queixes als
departaments d’atencié al client de
les entitats o bé als defensors de
I'assegurat. Com a ultima dada, cal
remarcar el servei que ofereixen els
mediadors (agents i corredors) ja
que en un 100% de les entitats as-
seguradores, un cop s’ha produit un
sinistre, consideren que és aquest
canal de distribucié —agents i corre-
dors- qui millor percep les inquietuds
dels clients, el que és més proper i
que participa com a representant en
la defensa dels interessos del client.

3. SATISFACCIO:

A nivell introductori ressaltariem una
comparativa amb la banca, les da-
des parlen, sén ben clares. Mentre
que el 86% de les entitats conside-
ren com a bona o excel-lent la satis-
faccio general que produeix el canal
de mediacié (agents i corredors),
curiosament un 14% la troba regular.

Sobta, pero, que un 36% de les en-
titats consideri satisfactoria o molt
satisfactoria la banca-asseguranca,
encara que un 64% la considera do-
lenta o regular. De moment els nu-
meros continuen essent molt favora-
bles a la mediacio, pero queda pales
que per a una part important de les
entitats enquestades (1/3 aprox.) el
canal banca-asseguranga li produeix
un bon nivell de satisfaccié general.

Sobre els mediadors en general,
tindriem que les entitats consideren
en un percentatge proper a les 3/4
parts que no treballem habitualment
vida risc, estalvi i pensions. Segura-
ment la intervencié dels operadors
de banca-asseguranga en els pro-
ductes financers (préstecs, hipote-
ques...) i la consegiient “obligacio”
de la contractacié de I'asseguranca,
tanca camins a la intervencié dels
mediadors professionals. De fet, el
resultat és forga similar a les en-
guestes estatals. De totes maneres
no ha de servir d'excusa per ser un
toc d'atencidé d'aquestes entitats
cap a nosaltres.

Centrats en la distribucié del pro-
ducte, les entitats ens transmeten
que el grau de satisfaccid que tenim
els mediadors amb els seus pro-
ductes en un 78% dels casos és bo.
Realment els mediadors ho valorem
aixi? Ens coneixen prou, les entitats
asseguradores? També destacariem
que consideren que en un 80% els
mediadors coneixem forga els seus
productes i que en un 20% dels ca-
sos els coneixem poc. Aquest 20%
és preocupant, a quin perfil s'ajus-
taria? A entitats que aposten per la
distribucié mitjancant operadors de
banca-asseguranga i entitats que
treballen amb oficines propies? So-
bre el 80% que opinen que els co-
neixem forga, seria correcte, ja que
tampoc es pot afirmar que coneixem
totalment els seus productes, cada
mediador pot escollir quins rams
treballa o quins potencia més. Tot
i aixo, pel que fa a la comunicacio
mediacié-entitats asseguradores, és
veritat que a la zona geografica en
gue ens movem, i tenint en compte
que la provincia tot i ser extensa i di-

versa, és de taranna més aviat pro-
per, és logic i de sentit comu que hi
hagi bona comunicacié o com es diu
ara, un bon feedback.

El grau de satisfaccio que tenen les
entitats amb nosaltres en el sentit
estrictament comercial i de pro-
duccié no és tan bo com en altres
apartats ja que la major part de les
entitats voldrien que aportéssim
més produccié enfront d’altres indi-
cadors que tenen un pes infim com
la consolidacié de la cartera consti-
tuida. Que no implica més produccid
consolidar la cartera constituida?
La conclusié que se n'extreu seria
que majoritariament busquen crei-
xement enfront de professionalitat,
dada realment sorprenent. Aixo
s’acaba arrodonint amb el fet que
consideren que els mediadors no
participem en les campanyes comer-
cials que inicia I'entitat en 2/3 parts
de les enquestades. S’han plantejat
si les campanyes sén dels nostre
gust? Normalment les organitza el
departament de marqueting i sén
orientades a resultats i preferéncies
que ells volen, sense tenir en comp-
te la nostra opinié i gastant recursos
inatilment.

Abans d'acabar I'estudi, deixant de
banda la produccié i distribucié, hem
consultat a les entitats quina valora-
ci6 feien del fet que els mediadors
poguéssim tenir accés a l'informe
pericial d'un sinistre; cal tenir en
compte que aquest fet és beneficids
per a la mateixa entitat perque és el
mateix mediador qui pot comentar i
raonar amb el client, per tant és una
tasca que conforma el mateix dia a
dia del mediador i que ajuda a mino-
rar consultes i tasques semiadminis-
tratives; doncs bé, sorprenentment
el 93% ho trobarien bé. D'aqui se'n
desprén una pregunta, vist el resul-
tat, com és que encara hi ha forga
entitats que no permeten aquest
accés”?

Finalment, per acabar aquest inte-
ressant estudi, diriem que les enti-
tats que operen a les nostres comar-
ques consideren que la comunicacié
mediador-entitat asseguradora és
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bona en el 86% dels casos i un 93%
consideren correcte el tracte. Si no
fos aixi, no podria funcionar aquesta
simbiosi, sempre hi ha diferéncies,
pero s’han de poder solucionar, si no
aquesta relacié no tindria rad de ser.

Tot i que en molts aspectes les con-
clusions sén positives pel que fa a
la mediacié, bona professionalitat,

bona comunicacio, bon tracte, bons
coneixedors dels productes, bon
assessorament, som propers..., No
hem d'oblidar que tenim un compe-
tidor dins el sector que cada vegada
aposta més per la professionalitat i
aprén més dels seus propis errors
gracies a les queixes i reclamaci-
ons. Per tant, companys, no defallim

> Guia Professional 2011

Un any més el nostre Col-legi ha edi-
tat la Guia professional dels media-
dors d'assegurances col-legiats a les
comarques gironines.

Aquesta Guia 2011, com en I'edicié
anterior, es presenta en format web,
i s'incorpora un baner especific a la
pagina principal del nostre web cor-
poratiu col-legial des d'on es podra
accedir a una interficie actualitzada
i redissenyada, on destacaran tots
els apartats de la Guia professional
i les entitats col-laboradores del nos-
tre Col-legi.

Les dades que s’hi recullen son:
nom i cognoms del col-legiat, adre-

ca professional, teléfon, fax, adreca
electronica, web, categoria i classe
de mediador, nimero de col-legiat i
entitat per a la qual treballa (en el
cas dels agents).

La doble finalitat basica que té I'edi-
ci6 d’aquesta Guia professional és,
per una banda, dotar els col-legiats
d’una eina valida per poder-se posar
en contacte amb col-legues de pro-
fessio quan els calgui, i per una altra,
donar als consumidors la informacié
necessaria per sol-licitar, si els calen,
els serveis d'un professional de I'as-
seguranga.

> Jornada [setembre)

Facebook, Twitter, LinkedIn... Len-
gegada de la web 2.0 parteix de la
possibilitat dels internautes d'in-
teractuar d'una forma més facil,
més integrada i com una comunitat
d'usuaris. En aquest punt les xarxes
socials han estat la tecnologia clau.
Alguns som usuaris d'aquestes xar-
xes, altres n'han sentit a parlar als
amics, i uns quants ens expliquen
experiencies de negoci basades en
les mateixes. Aixi doncs, el grau de
novetat és important: coneixem que
sén i perque es fan servir? Convé
ser-hi present? | de quina manera?
Han de formar part de la nostra es-
tratégia empresarial? Molts dubtes.
Lobjectiu de la jornada Aplicacié em-
presarial de les xarxes socials duta a
terme el passat 22 de setembre pel
nostre Collegi, era donar a conéixer
I'actualitat de les xarxes socials, res-
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pondre als dubtes que existeixen i
posar-nos al dia de I'avantguarda del
2.0, entenent que la mediacié ha de
ser part d’aquesta nova forma de re-
lacionar-se i que afecta directament
els nostres negocis.

Anna Codina, consultora d'estrate-
gia, va intervenir-hi com a ponent. El
programa de la jornada compta amb

i extremem les precaucions amb el
maxim rigor respecte a la formacid,
el servei, la innovacid, I'atencié al
client, I'assessorament i sobretot la
professionalitat, que és el que actu-
alment ens distingeix respecte als
nostres competidors.
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una introduccié a les xarxes socials:
I'oportunitat que no podem deixar
escapar, 'oportunitat per al sector
assegurador. Va seguir-hi una deta-
llada analisi de les principals oportu-
nitats: Facebook, Twitter, LinkedIn,
Bloggig, per acabar amb diferents
exemples de casos d’'éxit d'empre-
ses i emprenedors 2.0.



> A.D. TRAMONTANA, ARTESANIA | TECNOLOGIA

Marc Milian

Director de Marketing d'a.d.
Tramontana

Geni pur, art pur. Tramontana es
defineix com a forga, presencia,
passio, esperit, caprici, a la ve-
gada que creativitat, geni, per-
sonalitat, bogeria, temperament,
art i emocié. Tramontana és una
empresa catalana creada ['any
2005 amb I'objectiu de dissenyar
i construir cotxes de luxe a mida
amb un nivell de qualitat supe-
rior. El concepte d'aquesta em-
presa establerta a I'Alt Emporda
és “alta tecnologia i exclusivitat
fabricada a ma”, una fusié entre
conceptes tan dispars com arte-
sania i tecnologia.

Durant els darrers cinc anys,
aquesta companyia, pilotada pel
catala Albert Foncillas, ha disse-
nyat, desenvolupat, homologat i
produit, en el seu afany d'inno-
vacié continua, un nou cotxe ano-
menat Tramontana. La combina-
ci6 de components de Férmula 1
i un disseny més semblant a un
avi6 de combat déna a aquest

cotxe el caracter que el distingeix
de noms més establerts.

El Tramontana ha completat les
proves técniques més exigents
per aconseguir la qualificacié de
“supercar”, i abans del seu llan-
gament al mercat, s’han superat
tots els requisits de certificacio
europea per poder circular per la
via publica. La comercialitzacié
del vehicle i les primeres vendes
van arribar I'any 2010.

En l'esséncia del Tramontana
esta la idea de fer un automobil
que fos digne hereu del passat
més brillant de la industria cata-
lana, simbolitzat pels Hispano-
Suiza, Elizalde i Nacional-Pes-
cara de la preguerra i el Pegaso
Z-102 dels anys cinquanta: ve-
hicles Unics, en molts casos ela-
borats artesanalment per mans
expertes, en els quals la técnica
més avancada del moment anava
associada a una qualitat de cons-
truccid i execucié excellents. Tot
aixdo combinat amb la creativitat
mediterrania déna com a resultat
una de les creacions automobilis-
tigues més avancades i exclusi-
ves del moén.

El Tramontana és un cot-
xe singular i de produccio
limitada. Més enlla d'un
vehicle, cada Tramonta-
na és Unic i diferent, com
si es tractés d'una joia
d'autor o d’una obra d’art
numerada. Al taller de
muntatge ubicat en una
finca a Palau de Santa
Eulalia, a prop de Figue-
res, l'ambient del qual

s'assembla més a una sala d’ope-
racions que a un taller de produc-
cié, es poden muntar fins a cinc
cotxes alhora. La mitjana anual
de produccié és de dotze cotxes
cada un dels quals és un producte
Gnic muntat segons les preferen-
cies del client. Per exemple, en
el cas de clients arabs, es tracta
d’afegir en el decorat interior ele-
ments d'or i pedres precioses. A
vegades el preu d'aquests cotxes
sobrepassa el milié d'euros, i el
preu mitja d'un bolid Tramontana
és de 600.000 euros. A la Xina,




“Amb Tramontana
es fa pales que
la creativitat

i la mentalitat
innovadora del
nostre pais és
altissima”

on s’han comercialitzat algunes
unitats d'aquesta pega Unica, es
creu en la bona sort que doéna el
numero 8, per aquest motiu s’'ha
elaborat el motor de 888 cavalls
de potencia per al client xinés.

Tot just I'any passat Tramontana
va comengar a comercialitzar els
seus vehicles. Les primeres ven-
des s’han fet per a clients a I'Ori-
ent Mitja i la Xina. Per tal d’entrar
en aquests i altres mercats, com
Russia o els Estats Units, actual-
ment I'empresa esta definint els
seus socis en diferents regions a
nivell mundial per poder-ne treba-
llar conjuntament la comercialit-
zacié. Atés que es considera que
fabriquen “supercars”, I'aproxi-
macié al client final per a aquest
tipus de vehicles és molt sensi-
ble. Per aixo, és important esco-
llir el soci adequat, que conegui
el client de la seva regi6, sapiga
com tractar-lo i li doni un servei
excel-lent en tots els aspectes.
Aquesta tasca porta el seu temps,
pero és cabdal i condiciona moltis-
sim com la marca Tramontana és
percebuda pel client final. A més
d’obrir delegacions oficials en de-
terminats punts del mén, com ara
Pequin, s'ha participat ja en diver-
sos salons de I'automobil a nivell
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mundial i en fires de
productes de luxe, com
ara recentment I'Exce-
llence Fair organitzada
a I'Hostal de la Gavina
a s'Agard.

En paraules del propie-
tari de la marca, Albert
Foncillas, el projecte
Tramontana és Unic ja
que no hi ha un altre
cotxe en el mercat igual que el
seu. Es pot apreciar en el concep-
te, en el disseny, en el seu mar-
cat caracter i en la seva altissima
qualitat. Per aix0, s’han desenvo-
lupat diferents versions per poder
satisfer clients que, buscant la
mateixa sensaci6 de purisme, vul-
guin gaudir del producte de dife-
rent manera. Segons Foncillas, a
darrere hi ha un equip de molt alta
creativitat perd amb el concepte
de producte molt robust en tots
els sentits. Es la barreja de la cre-
ativitat amb el seny, i alhora amb
una altissima capacitat d'enginye-
ria que pot donar com a fruit nous
conceptes com el Tramontana. Per
altra banda, no poden amagar el
seu esperit mediterrani quan por-

ten a terme les seves obres, per
aixo es poden percebre detalls de
disseny i elegancia de caracter
italia. A la vegada, pero, equipen
la seva obra amb components
provinents de paisos europeus,
com el motor, que ve d'Alemanya,
i que déna aquest plus d'altissima
qualitat i que ha de ser distintiu
d'un producte com aquest.

Amb Tramontana es fa pales que
la creativitat i la mentalitat inno-
vadora del nostre pais és altissi-
ma i, especialment en el mén del
motor, en que el nivell d’exigen-
cia i qualitat sén primordials, els
seus creadors han sabut portar
I'exclusivitat al limit.




Activitats

FORNIACIO | RECICLATGE
PROFESSIONAL

OCTUBRE 2011

Dimarts 18. Acte lectiu 37a Setmana Mun-
dial (Entrevista a Ricardo Lozano, director
general de Seguros y Fondos de Pensiones).

Girona.

NOVEMBRE 2011

Dilluns 14. Seminari sobre “Responsabilitat
Civil” (titol pendent de confirmacio). Caldes de

Malavella.

Noves tecnologies

CURSOS

OCTUBRE 2011
Dilluns 3. Inici Curs Superior d'Asseguran-
ces 2011-2012 (Curs de formaci6 en mateéries
financeres i d'assegurances privades — Certifi-
cat Grup A). Girona.

NOVEMBRE 2011

Dijous 3. Inici Master en Assegurances i
Gestié d'empreses, curs 2011-2012 (modul
Marqueting i gestio i direccio d'empreses).
Girona.

En preparacio

Girona

- Curs d'especialitzacio sobre “La gerencia de
riscos a la pime”

CURSOS NMONOGRAFICS DE
RECICLATGE PROFESSIONAL
2011-2012

Girona

OCTUBRE

Teoria general de I'asseguranca (24 hores)
Bases tecniques de |'asseguranga. Provisions
tecniques. Coasseguranga (4 hores)

Consorci de Compensacié d'Assegurances (4
hores)

Calcul mercantil (10 hores)

NOVEMBRE

Calcul financer (4 hores)

Asseguranca contra danys. Assegurances con-
tra incendis (18 hores)

Dret mercantil (6 hores)

DESENIBRE

Reasseguranca (6 hores)

Utilitzar I'lpad a la nostra tasca
diaria, és possible?

En aquesta endimoniada crisi, una plu-
ja de ginys informatics cau damunt els
nostres caps. Portatils, cameres digi-
tals, PDA, GPS, telefons mobils, mo-
dems USB, Wi-Fi, i vés a saber que.
Una verdadera bogeria tecnoldgica,
on el marqueting de les grans empre-
ses del sector intenten ajudar-nos o
procuren superar la crisi a costa de les
nostres marcides butxaques? Es pos-
sible allo de que fan publicitat? Es no-
més una estratégia de venda? Només
hi ha una forma de saber-ho.

Després d'unes setmanes amb ['lpad,
encara no tenim ben clar que la tauleta
d'Apple sigui el substitut del portatil.
Senzillesa, rapidesa i lleugeresa son
seves i de moment hem de reconeixer
que es treballa de forma bastant agra-
dable, sense trobar a faltar el portatil.
Fulls de calcul, correu electronic, edi-
cié de documents de text i navegacio
son el 90% de les tasques que fem i
que podem efectivament fer amb
I'lpad, perd amb quin grau d’efectivitat
i satisfaccio? En fulls de calcul, si no
és que treballem amb Excel de cente-
nars de cel-les i formules complexes,
Numbers serveix, senzill i intuitiu, ara,
no esperem un Excel portable, ni un
Numbers identic a la versié d'escripto-
ri, errors i problemes, al nostre enten-
dre, no exporta a .xls, ni importa tot el
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que volem d’'un Excel; algunes funcions
es perden com: capcgaleres i cel-les ani-
mades. A més a més, no filtra ni orde-
na continguts i per acabar, no guarda
I'arxiu: cal enviar-te'l per correu elec-
tronic i llavors moure’l on calgui.

El correu electronic Mail funciona bé i,
senzillament, podem gestionar quanti-
tats elevades de correu de forma rela-
tivament agil. Podem enviar tot tipus
de documents, gracies a aplicacions
extra com GoodReader. Ens permet
obrir multitud d’arxius adjunts. Pro-
blemes? Fins que no arribi I'lOS 5.0 a
I'octubre, no es poden agrupar els c/e
en converses i tampoc existeix la sa-
fata Unica.

Pel que fa a edici6 de documents de
text, amb una aplicaci6 com Pages
pots crear i editar la majoria dels do-
cuments de text que utilitzem a diari.
El podem guardar en PDF com .doc o
com .pages. El teclat virtual és sufici-
ent per redactar documents lleugers,
perd si cal escriure tres hores segui-
des, és aconsellable comprar el teclat.
Quant a la visualitzacié de documents,
com hem comentat, la majoria els po-
dem veure amb Mail , perdo es amb
Goodreader quan realment podem
convertir I'lpad en un dispositiu habil
per emmagatzemar, visualitzar i com-
partir els arxius que calgui. Linconve-
nient, com la majoria d'aplicacions: cal
pagar-les a part. Moltes sense saber

bé quina eficacia tenen, entre 5 i 15
€ 0 més.

Aquest document esta escrit des d’'un
Ipad, per la qual cosa queda demostrat
que es pot treballar amb documents o
millor encara bloguejar, i en un futur
breu milloraran les funcionalitats.
Navegacid, per navegar, buscar infor-
macio, xarxes socials, I'lpad compleix
aquestes funcions satisfactoriament,
mentre no calgui carregar webs amb
Flash o alguna altra que el Safari no
té encara ben implementades, com
Scroll o similars. En aquest aspecte la
limitacio és greu ja que molts webs de
companyies no sén accessibles.

A mesura que passi el temps, mesos
en tecnologia, aniran adaptant els pro-
grames i trobarem menys incompatibi-
litats.

Finalment, donada la seva lleugeresa
I'aplicacié com a agenda és molt sa-
tisfactoria, aixi com per a anotacions
Evernote, Penultimate i calculadora.
En conclusié, I'lpad servira a molts
treballadors en mobilitat i no sera su-
ficient per a molts altres, perd queda
clar que serveix per treballar i que aixo
és només el comengament, ja que les
millores properes apunten a multitas-
ques i aplicacions més sorprenents
que ens facilitaran el dia a dia.

Comissio de Noves Tecnologies
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Niblioteca

> El principio de igualdad
sexual en el Seguro de Salud:
analisis actuarial de su
impacto y alcance

Sonia de Paz Coho, Ragquel Caro Carretero,
Juan Manuel Lépez Zafra

Un tema que socialment sempre
és d'actualitat, és la igualtat entre
sexes. Mil discussions, comen-
taris, tertulies, debats, etc. i mai
ningu no es posa d'acord, tothom
esgrimeix arguments molt estu-
diats i pensats, fins i tot tesis doc-
torals han defensat postures ben
contradictories demostrant raons
ben evidents.

En el moén assegurador no podiem
ser menys i d'aqui neixen unes
analisis actuarials que van molt
més enlla de la retorica habitual.
El llibre que presentem avui fa un
extens estudi sobre aquest tema,
amb rigorosa objectivitat, utilit-
zant en tot moment la més profun-
da analisi financera i I'estadistica
actuarial. Esta dividit en tres parts
ben diferenciades:

En la primera part es parla de les
dificultats que suposa I'aplicacid
de la Directiva 2004/113/CE,
que és la que descriu la igualtat de
tracte entre homesidonesila seva
aplicacié en I'ambit assegurador i
concretament en I'asseguranca
de salut. Es fa una breu anali-
si de la Directiva relacionant-la

amb els aspectes actuarials i els
sistemes de classificacié de riscs
que utilitzen normalment les asse-
guradores per tal d'identificar els
diferents factors de riscs de les
assegurances de vida, incloent-hi
els diferents estils de vida com a
variable determinant.

La segona part fa referéencia a
aspectes tan variables com els
biologics i els socials, i exposa
posicions contradictories sobre
la base de fets reals aportats per
les asseguradores. El que pretén
aquest capitol és oferir una amplia
perspectiva que estimuli I'esforg
intel-lectual de I'eterna discussio
de tots els aspectes relatius a les
diferencies entre els dos sexes i
la seva relacié amb el risc consi-
derat. Per exemple: 'evolucié de
la mortalitat, I'esperanca de vida
de les poblacions occidentals i els
“estils de vida" i la seva incidencia
sobre |'asseguranca.

La darrera part fa un extens es-
tudi estadistic d'un conjunt molt
ampli de fets reals fins a arribar a
determinar I'existéncia o no de les
diferencies en el comportament

El principio de igualdod sexeal
i il SEgura do Salied

aralisis actuarsnl

b su impacto y alcnncs

LSy b SsRPTFRE

actuarial d’homes i dones amb la
seva relacié amb I'asseguranca de
salut. Al final, els autors han arri-
bat a aplicar algunes de les tecni-
ques de prediccié més avancades
gue existeixen avui, com sén les
relatives a les anomenades “llis-
tes de decisions”, “arbres de de-
cisions” o les “xarxes neuronals”.
En resum, podem dir que es trac-
ta d'un llibre de molta actualitat
que ben segur que pot interessar
a tothom i principalment als estu-
diosos de la técnica actuarial.

2010, Fundacion Mapfre
ISBN: 978-84-9844-191-8
Diposit Legal: SE-1586-2010
125 pagines

Xavier Olcina Servole
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> edat actuarial

Els que ja fa uns quants anys que
ens dediqguem a intentar sobre-
viure en el mén de I'asseguranca
encara recordem quan anavem,
armats amb uns fulls on aparei-
xien unes taules d’edats i primes
per a cada tipus d'asseguranca:
temporal, vida sencera, mixta,
etc., a oferir assegurances de
vida als possibles clients.

En aquests fulls sempre hi apa-
reixia el recordatori que l'edat a
calcular no era I'edat real del can-
didat sin6 la seva edat actuarial.

Per a qui, avui en dia, Unicament
coneix la connexi6 a Internet per
calcular les primes de les asse-
gurances, probablement aixo i
semblara prehistoric, pero per a
molts de nosaltres forma part de
la nostra vida professional.

| que és I'edat actuarial? Doncs
és la resultant de fer que tothom
hagi nascut sis mesos abans del
dia en quée realment ho ha fet.

Es a dir, si una persona ha nascut
el 28 de maig de 1960, actuarial-
ment ha nascut el 28 de novem-
bre de 1959. O si va néixer el 12
de novembre de 1970, actuarial-
ment ho va fer el 12 de maig de
1970.

Aquesta forma de calcular I'edat
es deu a l'interes de les assegu-
radores de fer que tothom sigui
més vell i aixi poder cobrar més
primes o té una rad logica?

Per explicar-ho, d’'entrada cal re-
cordar que les primes de les as-
segurances de vida es calculen
en funcié de les taules de morta-
litat i, per tant, ens cal entendre
que és una taula de mortalitat.

Com el seu nom assenyala, es
tracta d'una taula amb un seguit
de valors, una vista de la qual,
limitada a les desenes d'edat,
quan en realitat la variacid és
d'any en any i arriba fins a més
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de cent anys, es reprodueix a continuacio:

X Ix dx

0 100.000,00 574,20
10 99.196,26 16,27
20 98.782,17 96,41
30 97.645,28 123,52
40 96.431,36 142,33
50 94.558,94 310,25
60 89.707,16 SIESS
70 78.922,47 1.576,71
80 56.564,16 3.028,33
90 23.805,32 3.108,90
100 2.659,06 778,87

px gx ex
0,9942580 0,0057420 78,29
0,9998360 0,0001640 68,91
0,9990240 0,0009760 59,18
0,9987350 0,0012650 49,81
0,9985240 0,0014760 40,38
0,9967190 0,0032810 31,08
0,9917800 0,0082200 22,48
0,9800220 0,0199780 14,85
0,9464620 0,0535380 8,73
0,8694030 0,1305970 4,48
0,7070890 0,2929110 1,95

El significat dels simbols és el segtient:
X = anys complerts per cada cap

| = nombre de caps vius que han arribat a I'edat x, procedents d'una poblaci6 d’|x4

caps d'edat x—1

dx = nombre de caps d’'edat x que moren sense arribar a |I'edat x+1
px = probabilitat de supervivencia d’un cap d’'edat x

gx = probabilitat de mort d'un cap d’edat x

ex = esperanca de vida futura d'un cap d’'edat x

Per confeccionar-la, en teoria,
s'haurien de prendre 100.000
caps nascuts un any en concret i
anar seguint la seva evolucio. Aixi
es veuria quants moren abans de
complir un any.

A l'any seglent es controlaria
quants han mort de més d’un any
abans de complir dos anys. | aixi
successivament.

El problema que presenta aquest
métode de confeccionar una tau-
la rau en el fet que es trigaria
més d'un segle a acabar-la, la
qual cosa fa que no sigui factible.

En la practica, el que es fa és
agafar un periode curt d’anys,
normalment cinc, per evitar pos-
sibles desviacions de mortalitat
degudes a epidéemies o catas-
trofes, es pren l'estadistica de
poblacié d'un any, i es comprova

quantes persones hi havia vives
i quantes han mort durant el seu
primer any de vida, quantes el se-
gon, quantes el tercer i aixi suc-
cessivament.

D’'aquesta manera obtenim la
possibilitat de mort d'una per-
sona d'una determinada edat, ja
que coneixem el nombre total de
persones a l'inici del periode i el
de morts durant aquest mateix
periode.

En tot cas, per a la confeccié de
la taula s’han de seguir els princi-
pis seguents:

1. Coneixer el nombre de perso-
nes mortes durant un any, di-
vidides per edats, i el nombre
de persones vives a l'inici del
periode estudiat, també dividi-
des per edats.

13



d

2. L'edat és el factor determinant

de la mortalitat de les perso-
nes. Anomenarem poblacié
homogenia la que verifiqui
aquesta propietat, és a dir,
que l'edat sigui el factor de-
terminant de la mortalitat.

Aixi, quan una persona de 50
anys mor no ho fa de malaltia,
accident o suicidi. Ho fa per-
que tenia 50 anys, o sigui, a la
pregunta “de qué s’ha mort?”,
s’ha de respondre: “va morir
de 50 anys”.

. Lany és una unitat indivisible,
és a dir, el nombre de caps vius
no varia al llarg del periode.

. Tots els caps han nascut el dia
1 de gener i moriran un 31 de
desembre.

Aquest principi és conseqién-
cia de I'anterior, ja que si al
llarg de I'any el nombre de per-
sones vives no varia, que pas-
sa amb les persones d'edat
zero?

Segons la taula, al llarg de
I'any hi ha sempre 100.000
persones amb 0 anys d’edat,
com que aquestes persones
no poden procedir d’'una edat
anterior, aixo significa que to-
tes han hagut de néixer a les
zero hores del dia 1 de gener
de I'any.

X Ix dx
0 100.000,00 574,20
1 99.425,80 56,18

Si durant tot I'any seguent hi
ha 99.426 persones, aixo vol
dir que les 574 persones que
manquen han d’haver mort a
les 24 hores del dia 31 de de-
sembre anterior.

. La mortalitat d'un grup se-
gueix una llei fixa al llarg dels
diferents periodes.

Tres son les lleis més utilitza-
des:
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a) La llei de De Moivre
b) La llei de Gompertz
c) La llei de Makeham

Habitualment s'aplica la llei
de Makeham, que ddéna uns
bons ajustaments per a certes
edats.

Aquests ajustaments es fan
per trams d'edat i, com a mi-
nim, per tres: edats infantils,
edats adultes i edats senils,
aquests Ultims son els menys
fiables.

Tindriem d'aquesta manera els
diferents valors de g, o sigui, la
probabilitat de mort durant un
any, calculant a partir d'ells els
valors de /, de d i de p.

Obtinguda la taula, ja pot ser
utilitzada per les entitats as-
seguradores per confeccionar
les primes de vida per a cas
de vida o de vida per a cas de
mort.

mortalitat, avancen el pagament
del capital assegurat.

Per evitar aquesta pérdua, es va
pensar que una solucio seria que
tothom moris el 30 de juny. Aixi
els que morien després d'aquesta
data compensaven els que mori-
en abans.

El que passa és que es va soluci-
onar un problema i se’'n va crear
un altre, ja que es dividi per dos
una cosa que, per definicio, és in-
divisible: la unitat any.

onar .0

Ara bé, es presenta un problema.
Hem dit que, segons la taula, to-
tes les persones neixen I'1 de ge-
ner a les zero hores i moren el 31
de desembre a les 24 hores. Pero
tots sabem que aixo no és veritat,
les persones neixen i moren qual-

px ax
0,9942580 0,0057420
0,9994350 0,0005650

sevol dia de I'any i a qualsevol
hora. Aixi que, en realitat, tothom
mor abans del 31 de desembre a
les 24 hores, cosa que fa que les
asseguradores paguin les indem-
nitzacions abans del que teorica-
ment els correspondria fer-ho.

Aix0 els comporta perdues ja que,
d’acord amb els calculs efectuats
sobre les dades de la taula de

La solucié a aquest entrebanc és
facil si considerem que, en reali-
tat, no hem dividit per dos I'any,
sind que hem fet cérrer sis me-
sos cap a l'esquerra la data de la
mort.

D'aquesta manera, si per conser-
var la unitat de I'any, hem consi-
derat que tothom mor sis mesos
abans, també haurem de consi-
derar que neix sis mesos abans:
aquesta és I'edat actuarial.

Tot i que no ens n'adonem quan
calculem les primes per via elec-
tronica, en realitat el programa
informatic continua considerant
I'edat actuarial com a data de
naixement de |'assegurat.

Ricard Llapart Martin

Actuari d'assegurances
Assessor tecnic del Col-legi
de Mediadors d'Assegurances de Girona
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Niversos

Comissié d’afiliacié

RESUM D'ALTES | BAIXES DE L'1 DE JULIOL AL 30

DE SETEMBRE DE 2011

CENS A 30 DE JUNY DE 2011 .....coecuvmrivnens 358

ALTES

Reincoporacié representant d’Ageéncia

d’assegurances exclusiva

M. Teresa Corominas Sanjaume, de Torroella de

Montgri (Hostench, SC)

Representant d’Agencia d’asseguran-

ces vinculada

M. Merce Paillissé Segura, de Sant Andreu de

Llavaneres (Merce Paillissé, SL)
TOTAL ALTES

BAIXES

Voluntaria
Marc Molas Reyes, de Girona (A. Gerunda, SL)

Jubilacio
Enric Falgueras Cruanas, de Verges

Defuncio

Lluis Iglesias Sanmartin (ACS), de Girona
(Central de Gestions Canigd Corredoria d'As-
segurances, SL)

TOTAL BAIXES 3

CENS A 30 DE SETEMBRE DE 2011............ 357

NECROLOGICA

Aquest tercer trimestre hem
rebut la trista noticia de la
perdua del nostre benvolgut
company de professio i amic,
Lluis Iglesias Sanmartin, de
Girona.

Des d'aqui manifestem als
familiars i amics del nostre
company, el nostre més sentit
i sincer condol.

assegurem-nos-en

QUESTIONS DE LLENGUA

Encarem aquest dltim trimestre del
2011 amb un nou recull de dubtes
freqients. (Marcarem amb asterisc
les formes que no soén correctes.)
*EEUU / EUA
La sigla que abreuja el nom dels Es-
tats Units d'America és EUA, que va
acompanyada de I'article en masculi
i en plural. La sigla *EEUU no esta
ben construida, i USA és la forma en
angles, per tant, no la farem servir en
els nostres textos.

Eren les companyies d'assegurances

dels EUA les que compraven bons es-

combraries.

emplenar
Es sinonim del verb omplir, i po-
deu fer servir I'un i I'altre indistinta-
ment. Ara bé, quan vulgueu dir que
cal omplir un formulari, una fitxa, un
impres... és preferible que utilitzeu el
verb emplenar. | recordeu que en
aquest sentit no és correcte *com-
plimentar (ho podeu consultar en E/
Butlleti del segon trimestre del 2010).
Per col-legiar-vos haureu d'emplenar
el full de sol-licitud corresponent.

*emprenedurisme / emprene-
doria

La paraula *emprenedurisme no
és correcta, cal dir emprenedoria:
qualitat de la persona que crea, de-
senvolupa i implanta projectes em-
presarials.

AR

El Col'legi de Mediadors de Girona
fomenta els projectes d’emprenedoria
dels seus col-legiats.

*en ares de / en nom de
En comptes d’aquesta expressié hem
d’utilitzar locucions com ara en nom
de, en honor de, fent honor a.
De vegades també ens pot anar bé la
preposicié per.
Fent honor a / en nom de / per la seva
voluntat de prestigiar la professionali-
tat dels col-legiats, el Col-legi ha enge-
gat una nova campanya de publicitat.

*en motiu de / amb motiu de
Aquesta expressio ens serveix per
indicar la circumstancia que provoca
un fet o una accio, o que hi déna lloc;
pero sovint la utilitzem amb la prepo-
sicié equivocada.
El 20 d'octubre els mediadors i me-
diadores de Girona estan convocats
a l'acte amb motiu del lliurament del
Premi Sol.

RECURSOS

Si mai teniu dubtes a I'hora d’escriure
la forma oficial dels toponims (noms
propis que designen llocs geografics)
de Catalunya, podeu consultar el No-
menclator oficial de toponimia major
de Catalunya, que teniu a ma en tres
volums impresos i també a Internet,
a http://www.gencat.cat/toponimia
(apartat “Documentacid”).

Aquesta obra, promoguda, a instan-
cies del Parlament de Catalunya, per
la Generalitat de Catalunya i I'Institut
d’Estudis Catalans en el marc de la
Comissi6 de Toponimia de Catalunya,
té un gran abast i la seva elaboracié
ha suposat un repte important. Recull
més de 52.000 noms i vol ser una obra
de referencia per a I'edicié de carto-
grafia, retolacié, guies de viatge... i
qualsevol altre producte informatiu.
Els dos primers volums inclouen els
mapes de tots els municipis de Ca-
talunya, acompanyats d'informacié
complementaria: al costat dels escuts
municipals i de dades estadistiques
basiques podem trobar I'etimologia
del nom, la transcripcié fonetica se-
gons I'Alfabet Foneétic Internacional
i un llistat amb tots els toponims del
municipi amb indicacié del concepte
geografic de cadascun.

El tercer volum conté tres indexs: un
index basic, amb la totalitat dels to-
ponims del Nomenclator, un segon
index que recull les entitats de pobla-
ci6 endregades per comarques i mu-
nicipis i un tercer amb la relacio dels
947 municipis de Catalunya ordenats
alfabéticament.
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