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Las dos iiltimas décadas de este siglo X, tltimo del milenio, han sido gene-
rosas en acontecimientos, cambios y retos singulares, que han modificado pro-
fundamente la estructura de la economia, su funcionamiento y, especialmente, el
comportamiento de los agentes sociales que componen aquélla. Esta transfor-
macién ha sido muy acusada en determinados sectores o ramas de actividad
econdmica, muy en particular en aquellos que son més sensibles al proceso de
globalizacién de la economia, al impacto de las innovaciones de las tecnologias
de la informacion y de las comunicaciones y, sobre todo, en los que son definidos
como estratégicos en el trinsito de un milenio a otro.

Pero no sélo se pueden detectar en los afios mencionados cambios y rupturas
en lo econdmico y en lo tecnolégico, sino también se observan iguales o seme-
jantes circunstancias en lo social y en lo politico. Ain mds, se puede sefialar
que estamos protagonizando una importante era de transformaciones profundas
y permanentes que esta gestando una nueva realidad social y econémica, la cual
va a ser protagonizada por los ciudadanos, las empresas y las restantes organi-
zaciones en los primeros tiempos del nuevo milenio, sin olvidar que estos tltimos
afos estin siendo el pértico experimental de dicha realidad emergente,

En este contexto de partida mi tarea como prologuista se sitdia en la encru-
cijada de discurrir entre lo general o de caminar por lo particular, dado el con-
tenido de la obra introducida. Siendo cauto y con el 4nimo de ayudar a realzar
las aportaciones valiosas de las paginas que siguen a este proemio, mi opcién se
centra en procurar enmarcar FL MERCADO IBERICO DE SEGUROS de la regién ibé-
rica dentro de Europa, apuntando los caracteres més generales y dejar lo parti-
cular al autor. De esta forma ayudaré con mis reflexiones a percibir mejor, si ello
es logrado, las pretensiones y resultados de la obra del profesor Almaca.

El objeto del trabajo prologado es analizar bajo el enfoque estratégico vigente
en estos momentos la estructura competitiva, el papel que desempefia en la eco-
nomia actual, el comportamiento observado y las directrices recomendadas a
las entidades aseguradas de la regién ibérica. Esta importante pretensién, lo-

- XIII
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grada eficaz y efectivamente por los resultados que se desprenden de la lectura
de las paginas que integran la obra, es la que justifica las primeras consideracio-
nes que formulo a tenor de la importancia que tiene el seguro y el sector asegu-
rador dentro de la economia y del sistema financiero europeo. Estas reflexiones,
ademas, se insertan necesariamente en la consideracién de los retos del nuevo en-
torno, del «nuevo paisaje competitivo», pleno de cambios y discontinuidades, a
los que tienen que enfrentarse especialmente las empresas aseguradoras espa-
fiolas y portuguesas, presionadas por la necesidad de crear y de sostener ventajas
competitivas que sitvan para atender eficientemente a la nueva realidad estruc-
tural y de comportamiento del sector asegurador europeo.

Yendo de lo mds general a lo particular, es decir, del «paisaje competitivox»
comun a toda empresa al entorno especifico en que se desenvuelven las compa-
fifas de seguros, primero se analizard el reto de nuestra época y después la si-
tuacién y evolucién prevista del sector asegurador, aunque, como ya he dicho,
esta tarea serd solamente objeto de breves lineas.

Reforzando estas reflexiones el propio Prahalad indica que en este proceso
hay que saber integrar determinada creatividad e imaginacidn, es decir, un ta-
lento especial para innovar, unas capacidades especificas para poder encontrar
nuevas formas de hacer y de crear negocios mds competitivos, mds acordes con
la nueva época que va a representar el nuevo milenio.

La respuesta empresarial, sea cual sea el sector de actividad en el que se ac-
te, peto con mucha mis fuerza en el sector asegurador ante el punto de parti-
da en que se encuentra en estos momentos y ante los retos que debe afrontar, tal
y como pone de manifiesto esta obra, necesita sin duda asentarse en dos bases
muy solidas: primera en un pensamiento y proceso dinamico de formacién e im-
plantacién de estrategias y segunda en un proceso de desarrollo de competen-
cias esenciales para poder calificar a la empresa como «organizacién inteligen-
te», es decir, como: «un sistema socio-técnico abierto capaz de aprender y de
transtormarse permanentemente para adaptarse a los cambios que ha de afron-
tar en los préximos afios», En definitiva, a través de los capitulos que integran la
publicacién que se prologa se puede ir conociendo con bastante precisién y
con argumentos detraidos de la evidencia sectorial el pensamiento y el analisis
estratégico necesarios para formular con éxito las estrategias que precisan las
empresas de seguros de la regién ibérica, ante los retos que protagoniza la
Unién Europea en estos momentos y segin las «discontinuidadess que se vayan
sucediendo. De otra parte, no puedo dejar de comentar que todo este proceso
estratégico debe tener # mente el disefio de una organizacién inteligente, como
formula efectiva para atender con mas seguridad el reto del «paisaje competiti-
vo» que la estd rodeando. La organizacién inteligente es la consecuencia de la
integracion vélida del aprendizaje individual y del organizativo. El primero per-
mitird que las personas de la compafia incorporen y desarrollen conocimientos
necesarios, a veces Nuevos, y construyan patrones nievos de pensamiento, con
los que poder lograr los resultados deseados y asi cumplir con los objetivos
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pretendidos. El segundo, en conclusién, permite que las personas contintien
aprendiendo en equipo y disefia una organizacién sin barreras para la gestién
del conocimiento, una organizacién en la que las aspiraciones individuales y
colectivas quedan en libertad, pudiendo de esta manera modificar ciertas acti-
tudes y valorizar otras, en donde, ademas, se facilita la puesta en practica de
ideas nuevas o en la que se crea continuamente innovacién y en donde, final-
mente, se van generando nuevas competencias basicas distintivas. Esta, sin
duda, es una situacién de compleja resolucién para las organizaciones, mas en
especial las pertenecientes al sector asegurador, caracterizadas por cierto retra-
$0 en su incorporacién al proceso de adaptacidn ante el nuevo reto que el sis-
tema financiero ofrece en este tiempo, si las comparamos con las entidades
bancarias, Reto que se inicia con la entrada en vigor del Mercado Interno Unico
de Seguros y con la evidencia de la reestructuracién competitiva que se esta ob-
servando en el sector asegurador europeo. Las compafifas han de «aprender a
aprender» la nueva realidad si quieren seguir competiendo en el mercado inte-
rior o habitando efectiva y eficientemente en el nuevo «paisaje» que se delinea
para el nuevo milenio.

Una vez efectuadas las reflexiones mas generales, tal y como fue anunciado,
s6lo quedan algunos comentarios de caricter especifico, sobre los contenidos
concretos de la obra del profesor Almaga.

En primer lugar, hay que destacar que la caracterizacién del sector asegu-
rador de la regidn ibérica, que se lleva a cabo con pericia y acierto por el autor,
facilita el proceso estratégico dindmico que antes se ha mencionado, poniendo
el énfasis en las necesidades de redimensionar, internacionalizar y desarrollar las
competencias esenciales de las empresas que le constituyen si quieren seguir
siendo competitivas. En este sentido, quedan claramente puestas de manifiesto
los factores que condicionaran el futuro del sector y, consecuentemente, sus es-
trategias en los préximos afos: las pérdidas técnicas generalizadas; la disminu-
cién de los tipos de interés; nuevos productos financieros; la bancassurance; la
brandassurance; el aumento de la competencia interna e internacional; la libe-
ralizacién del mercado; la crisis de los sistemas piablicos de Seguridad Social;
los elevados gastos de gestion internos; el elevado niimero de compafiias en el
sector; la baja productividad; los diferentes regimenes de tributacién fiscal y la
necesidad de mejorar la imagen del sector. Conjunto de factores que son ana-
lizados de forma pormenorizada a lo largo de las paginas que componen el
trabajo.

Para terminar estas frases introductorias sélo debo anadir, primero una opi-
nién, segundo unas conclusiones y, finalmente, una recomendacién. Respecto a
la opinién, tengo que indicar que hay que celebrar con fibilo el que por fin se
publique una obra de la seriedad tedrica, del interés profesional y de la practi-
cidad empresarial con que el autor la ha construido; sobte un tema, una activi-
dad, tan importante para la economia como la del seguro. Situacién de horfan-
dad que ahora comienza a ser evitada. Segundo, proponer como conclusiones de
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la aportacién del trabajo los factores conductores del cambio que ¢l propio autor
sefiala y que se desprenden de manera relevante de la lectura de la obra. Estos
factores son los siguientes:

— Primero, Internet. Dentro de un perfodo de cinco a diez afios, un nime-
ro importante de consumidores comprard sus seguros on-fine desde sus
casas u oficinas, generando un cambio profundo en los canales de distri-
bucién del seguro. Internet no funcionari en las lineas de los seguros
industriales debido a su complejidad. Pero tanto en los seguros indivi-
duales como en los correspondientes a los del automévil, hogar y simples
de capitalizacién en vida, ocupardn un lugar relevante respecto a la ven-
ta telefénica, que tendera a desaparecer. El entorno de 1a era de la infor-
macién en el sector de los servicios, como es el del seguro, exige incor-
porar nucvas capacidades para obtener el éxito competitivo. La habilidad
de una entidad aseguradora para movilizar y explotar sus activos intan-
gibles, se ha convertido en algo mucho ma4s decisivo que invertir y ges-
tionar sus activos tangibles.

— Segundo, la titulizacién del riesgo. Es el proceso que permite aceptar el
riesgo (por ejemplo, seguros de catéstrofes) y convertirlo en nuevos ins-
trumentos financieros, los cuales pueden cotizar en bolsa, como ya se
viene haciendo desde 1992 en la Bolsa de Futuros de Chicago. La tituli-
zacién afectard, en primer lugar, a los reaseguradores de los que trasfor-
men sus Tiesgos.

— Tercero, el crecimiento del outsourcing en el sector. Los aseguradores
vienen recurriendo al outsourcing en algunas actividades no directamen-
te relacionadas con sus negocios nucleares, peto en el futuro; con el de-
sarrollo de los sistemas de informacién, es probable que eso se extienda a
entidades externas a la compania.

— Cuarto, la relacién integrada con los bancos en la distribucién de seguros.
Decimos en la distribucién, porque los bancos no son competidores di-
rectos debido a su falta de cultura aseguradora, ya que a la hora de sus-
cribir los riegos €l corredor o el agente informa mejor al cliente, salvo en
el seguro financiero, en el que los bancos poseen claras ventajas. Por
eso, se vienen desarrollando y se ampliarin alianzas estratégicas entre
bancos y aseguradoras.

— Quinto, se refiere a la introduccién de la moneda tdnica, que hara que los
«ganadores» en este mercado sean aquellos que persigan y logren alcan-
zar el objetivo de ser productores de seguros, con carteras amplias, y a

" bajos costes.

Para certar este prélogo sélo me queda la recomendacién prometida; ésta va
dirigida al lector. Concentre su aténcién, lea con detenimiento las paginas que si-
guen, reflexione y saque sus conclusiones, puede que ayude a la creacién de
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nuevos conocimientos, pues el que estd plasmado en esta obra creo que merece
la pena ser considerado, analizado y desarrollado. Sélo me queda animatle a
que no desfallezca en el intento, igual que al profesor Almaga le vengo mo--
tivando para que continde escribiendo sobre esta temitica para beneficio de
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Presidente de Euroforum Escorial
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La incertidumbre sobre el futuro del sector asegurador en la regién ibérica
es ya una realidad por los siguientes motivos:

— La apertura de los mercados financieros.

— La creacién del Espacio Financiero Furopeo y el Mercado Interno Unico
de Seguros.

— La entrada en la Unién Econémica y Monetaria.

Con la entrada en vigor, el 1 de julio de 1994, del Mercado Interno Unico de
Seguros, toda la reglamentacién ha cambiado. Con el principio del pasaporte eu-
ropeo’, la autorizacién para la apertura de una compafiia en Espafia, por parte de
la Direccién General de Seguros, o en Portugal, por parte del Instituto de Seguros
de Portugal, fue sustituida por la supervisién del érgano del Estado de origen.

Con la aplicacién en la regién ibérica de la Libertad de establecimiento, la li-
bertad de prestacién de servicios (LPS) y con el régimen de licencia tnica, se
pasé de un sistema totalmente reglamentado a otro totalmente liberalizado. Por
eso, es importante reflexionar acerca de c6mo nuestras empresas aseguradoras
van a actuar en el nuevo entorno y qué estrategias van a seguir para hacer fren-
te a la creciente competitividad de los principales grupos aseguradores europeos.

Por otro lado, con todo el proceso de desintermediacién financiera, hay
que reflexionar sobre la entrada de la banca en el negocio asegurador (basncas-
surance) y las consecuencias en el desarrollo de la estructura competitiva del
sector.

Tendremos también que reflexionar si las companias méds pequefias serdn ca-
paces de sobrevivir en el nuevo entorno o si por el contrario, estas companias de-
ben realizar un proceso de fusiones o de adquisiciones para seguir siendo com-
petitivas.

! Significa la libertad total en el seno del Mercado Interior Europeo.
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El sector asegurador, como inversor institucional por naturaleza, no puede
quedarse al margen de los movimientos que se estdn produc1endo en el sector
bancario. Nos referimos, especificamente, a la caida de los margenes de inter-
mediacién pues, para un sector que tradicionalmente ha cubierto sus resultados
técnicos negativos con los resultados financieros, tendrd que reaccionar estraté-
gicamente y convertir los margenes técnicos en positivos.

Con el régimen de licencia finica es importante, también, analizar la evolucién
de la solvencia en el sector, pues la experiencia nos dice que en otros paises con sus
- mercados ya liberalizados, como el Reino Unido y los Estados Unidos, ha sido
donde se han producido el mayor niimero de qmebras en empresas de seguros.

Asi pretendemos:

1. Demostrar la nueva visién del sector asegurador en Espafia y en Portugal
y, al mismo tiempo, conocer los pormenores de la regién ibérica. También
sabremos qué estrategias vienen signiendo sus compafifas en un mercado
liberalizado y sin trabas dentro de la Unién Europea en el marco del
Mercado Unico de ambito Europeo iniciado el 1 de julio de 1994.

2. Demostrar con el andlisis de la evolucién histérica desde el afio 1986
hasta el 1995, pasando naturalmente por el marco de 1992, los hechos
ocurridos a través de los afios estudiados y predecir qué consecuencias
tendrin en nuestros mercados dentro del Mercado Unico Furopeo.

3. Demostrar que no existe una \nica estrategia competitiva en el sector
asegurador ibérico y que, con la apertura de nuestros mercados como
consecuencia del Mercado Interno Unico de Seguros iniciado el 1 de ju-
lio de 1994, cada compafifa esta eligiendo y elegird sus estrategias de
acuerdo con sus ventajas competitivas.

4. Analizar las ventajas competitivas que nuestras entidades vienen utili-
zando y cuiles de aquéllas poseen un mayor impacto.

Asi, como ventaja competitiva y siguiendo a Bueno y Morcillo (1994), se
entiende por «el dominio y control por parte de una empresa de una caracteris-
tica, habilidad, recurso o conocimiento que incrementa su eficiencia y le permi-
te distanciarse de la competencia».

Partiendo del concepto de ventaja competitiva ya enunciado y siguiendo
también a Porter (1983), se entiende que: «Cuando dos empresas compiten,
una tiene ventaja competitiva sobre la otra cuando gana una mayor tasa de be-
neficio o tiene el potencial de ganarla.

La ventaja competitiva es, pot tanto, la capacidad de superar a los rivales en
el aspecto mas fundamental y primordial, que no es otro que la rentabilidad de la
empresa. Sin embargo, la ventaja competitiva no se determina sélo en funcién de
la rentabilidad, pues también podemos entenderla como la lucha por ganar cuo-
ta de mercado, la cual, en dltima instancia, suele conducir a la destruccién del ti-
val. Aunque, sin duda, los dos aspectos se encuentran interrelacionados.
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Las ventajas se pueden obtener como teaccién a cambios externos e inter-
nos. El papel del cambio externo en crear ventajas competitivas no es simple-
mente la confirmacién de ventajas o desventajas sobre firmas con comporta-
mientos pasivos en el mercado. La ventaja competitiva que proviene del cambio
externo depende tatnbién de la capacidad de respuesta a ese cambio. El cambio
interno proviene de la innovacién, la cual no sélo crea ventajas competitivas, sino
que también aporta las bases para sobrepasar las ventajas de otros competidores.

Finalmente, pretendemos poner de manifiesto que la respuesta por parte
de nuestras entidades aseguradoras a esta creciente competitividad se basa en el
desarrollo de un adecuado proceso de direccién estratégica que permitira iden-
tificar cudles son sus ventajas o desventajas competitivas y en la formulacién de
adecuadas estrategias competitivas conjugadas con una fuerte capacidad de in-
novacién y de utilizacién de elevada tecnologia en los sistemas de informacién,

La creacién del Mercado Unico Interno de Seguros en el 4mbito del Espacio
Econémico Europeo ha posibilitado un gran cambio en el sector con todo su
proceso liberalizador, lo que ha hecho que nuestro mercado de la regién ibérica
se convietta en un metcado totalmente internacionalizado y globalizado.

La evolucién de este proceso de internacionalizacién y globalizacién (inte-
gracién progresiva de las economias nacionales en el marco de la economia
mundial) dependerd cada vez m4s de los mercados internacionales y menos de
las politicas econémicas gubernamentales de cada pais.

Un eje vertebral de la sociedad, que ha influido en la globalizacién de los
mercados, es el de los medios de comunicacién. La explosién que a finales de siglo
se estd dando en la tecnologia, la informacién y las comunicaciones consiste en una
revolucién del conocimiento a la que se suma una rdpida y masiva difusién de la in-
formacién.

La industria de la comunicacién estd ya determinada por la fusién tecnolé-
gica de los medios, de las telecomunicaciones y del tratamiento electrénico de
datos, hasta hace poco tiempo independientes entre si. '

Con la retirada de los Estados nacionales de la politica de los medios y una
tendencia continuada a la desregulacién, privatizacién, concentracién, diversifi-
cacién, la respuesta para sobrevivir y vencer a la mayor competencia pasa por la
constitucién de grandes grupos estratégicos,

Este proceso de internacionalizacién y de globalizacién de las economias,
acompaftado de la revolucién tecnoldgica, generd una mayor competencia en el
mercado europeo y especificamente en la regién ibérica, que hizo que nada con-
tinuase como antes. '

Estructura y contenido

Como deciamos, vamos a determinar cuil es el futuro del sector asegurador
en la regién ibérica en cuanto al Mercado Interno Unico de Seguros analizando
las estrategias competitivas que se estdn utilizando.
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Asi, y utilizando como base los conceptos de economia industrial, de ele-
mentos de direccién estratégica y del modelo de diez fuerzas de Bueno (1991),
desarrollamos un modelo de doce fuerzas, que aparece esquematizado en la fi-
gura .1 y que nos va a permitir identificar cuales son las estrategias competitivas
que estin formulando las aseguradoras de la regién ibérica.

Figura L.1.
Estructura competitiva del sector asegurador

l———@enazas competitivaﬂ_l

[Nuevos competidores l j rNuevos productosj
Creacidn Competencia Otros Nuevos
de nuevas internacional sectores productos
compafiias l l y servicios

| Evolucion legislativa l

Factores competitivos internos
Poder < Tamah tracis Poder
™ econdémico — amano y concentracion econdmico |

{proveedores) * Rentabilidad (clientes)

* Sclvencia

r Evolucion histérica I

T i o~

. . iern
Organizaciones Gc_:bler o Pot'iel‘_
internacionales y organcs Reaseguradores|| econdmico Otros
de control {empresarios) |

L——{ Poder negociador de los agentes frontera ‘——‘

FUENTE: Bueno (1551} y elaboracién propia.

Con este modelo, y partiendo de las aportaciones de Porter (1980) sobre el
modelo de las cinco fuerzas competitivas, y principalmente del modelo de diez
fuerzas presentado por Bueno (1991), vamos a establecer un modelo que nos
permita el conocimiento, a través de un anilisis estructural de sectores indus-
triales, de las fuerzas determinantes de la competencia.

Identificadas las fuerzas determinantes de la competencia, pasamos a la elec-
cién de las estrategias aseguradoras y ahi una referencia obligatoria al trabajo in-
novador de Martinez Martinez {(1993), que relaciona la organizacién con la es-
trategia en el sector asegurador en Espafia.



INTRODUCCION 3

Figura 1.2.
Modelo estructural del libro
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Cualquier modelo de direccién estratégica? se fundamenta en el analisis de
factotes externos e internos de una empresa que nos conducen a la definicién de
sus estrategias. Asi, combinando éstos con clementos de economia industrial,
presentamos en la Figura 1.2 un modelo aplicado al sector asegurador, com-
puesto por cinco partes, sobre el que se desarrolla este libro v que permitira
identificar los factores criticos de éxito.

El seguro y la economia

Como se observa en la Figura 1.2, el primer paso trata «El seguro y la eco-
nomia». En este punto pondremos de relieve los principales rasgos y sus inte-
racciones con el negocio aseguradot, con el objetivo de identificar su potencial
crecimiento.

Caracterizacion del sector

En segundo lugar, procederemos a la caracterizacién del sector, lo que nos
permitird conocer dénde estdn las empresas objeto del estudio y €l contexto en
que se desenvuelven. Con este factor obtendremos una visién temporal del es-
tudio, pues nos va a permitir conocer:

2 E. Bueno, 1996; Hunger, 1995; Higgins, 1986; Thompson, 1995; Mintzberg, 1995; MacNmee,
1995, etc.
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— Los marcos principales de la evolucién legislativa del sector, incluyendo
la reciente normativa comunitaria.

— La evolucién histérica de su estructura competitiva desde 1986 hasta el
momento actual.

Con el analisis de la evolucién legislativa e histérica mediremos la competi-
tividad existente e identificaremos los aspectos legislativos, econdmicos y finan-
cieros; c6mo son, el tipo de competencia y cudles son las fuerzas competitivas,
los motivos basicos del cambio en la industria, los factores determinantes de
ventajas competitivas en el entorno de la industria y, por dltimo, los préximaos
movimientos estratégicos.

Factores competitivos endégenos

En tercer lugar, visto el marco de referencia en el que se mueven nuestras
entidades aseguradoras, pasamos a estudiar los factores competitivos enddgenos,
los cuales nos dicen con rigor cémo estd el sector en estudio, factores éstos que,
mediante variables basicas de economia industrial, nos van a determinar las ca-
ractersticas de la industria aseguradora. Cuando hablamos de estos factores y sus
variables podemos, entre otros, mencionar los siguientes:

— Tamafio y concentracion.
— Rentabilidad.

— Solvencia.

- Con el estudio del tamaflo y la concentracién, que estdn relacionados, pre-
tendemos conocer, por un lado, la dimensién de nuestras aseguradoras, como
elemento posible de hacer frente a la competencia internacional, (pues las com-
pafifas europeas por ejemplo, son mucho mayores que las nuestras o si, por el
contrario, prefieren no crecer.y marntener una determinada dimensién). Por otro
lado, el conocimiento del grado de concentracién nos permitird completar el
analisis del tamafio. Para determinar la concentracion recogeremos un conjunto
de variables y de indices que nos ayudaran a identificar qué tipo de mercado
tendremos y cudles seran sus tendencias, asi como el papel que estd desempe-
fiando la banca en el sector (bancassurance) dentro de la perspectiva de los gru-
pos financieros, principalmente en el ramo de vida.

Pasaremos a continuacién a analizar la rentabilidad que estas empresas lo-
gran alcanzar en una triple veitiente técnica, técnica-financiera y total, separan-
do la rentabilidad absoluta y relativa. La relacionaremos con el tamafio, inten-
tando identificar si existe alguna relacion y en qué nivel. La rentabilidad del
sector con la caida constante de los tipos de interés requiere un anélisis muy de-
tallado considerando que es un reto para el sector, ya que, a corto plazo, no
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podri cubrir sus resultados negativos de explotacién técnica con los ingresos fi-
nancieros, '

Por tltimo, analizaremos la solvencia en su doble vertiente estitica y dina-
‘mica, y presentaremos el margen de solvencia con el objetivo de mosttar cémo
ha evolucionado la solidez del sector. Debemos destacar que la solvencia con el
régimen de licencia tnica, ha adquirido una importancia vital en el sector, pues
debe ser la garantia de los compromisos asumidos por las compafifas con los to-
madores de seguros. Como la solvencia de las compaiias con origen en otro
Estado de la Comunidad distinto a Espafa o Portugal pasé a ser controlada
por el Estado de origen, s6lo vamos a llevar a cabo el anlisis en relacién a las
empresas residentes en la regién ibérica.

Factores competitivos exdgenos

Con ¢l estudio de los factores competitivos enddgenos hemos identificado
cémo se encuentra la competencia actual, y pasamos, en tercer lugar, al estudio
de los factores exdgenos, factores éstos mds dificiles de controlar por parte de las
empresas aseguradoras, Con su estudio, se pretende identificar la competencia
potencial.

Consideramos como factores competitivos exégenos los siguientes:

— Los nuevos competidores.

— Los nuevos productos.

— El poder econdémico de los agentes frontera, por la presién que ejercen
sobre el funcionamiento del sector asegurador.

Los nuevos competidores con el régimen de Licencia Unica desempefian
un papel importante en la creciente competencia a través de la entrada de com-
petidores extranjeros trabajando desde sus paises o adquiriendo participacio-
nes en las actuales aseguradoras, asi como de los movimientos internos en la
regi6én ibérica en cuanto a adquisiciones de capital mayoritarias o simples, par-
ticipaciones cruzadas y la creacién de nuevas compaiiias.

El proceso de innovacién de nuevos productos y servicios aseguradores
como consecuencia de una demanda més exigente de los asegurados que vienen
adquiriendo mejores niveles de formacién y con la entrada de la banca en el
negocio asegurador, hace que se esté viviendo un vertiginoso cambio en todo el
sector.

Asi, las amenazas no provienen sélo de los nuevos competidores, sean nue-
vas entidades o extranjeras, sino también de los nuevos productos que estin
desarrollando las actuales aseguradoras y de productos sustitutivos, la brandas-
surance y principalmente de la entrada de la banca (bancassurance) en la distri-
bucién del negocio asegurador, que, no siendo un competidor directo, desem-
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pefia hoy en el ramo de vida y desempefiara en el futuro en todos los ramos, un
papel decisivo en el crecimiento del negocio y de cuota de mercado de aquellos
que la utilicen,

Como «agentes frontera», y siguiendo a Bueno (1996), consideramos a los
clientes, los proveedores, el gobierno, los empresarios y las organizaciones so-
ciales, a los cuales afiadimos las organizaciones internacionales y los reasegura-
dores, que influyen en el sector en funcién de sus capacidades y necesidades. Los
clientes, intentando satisfacer sus necesidades de cobertura de riesgos con bajos
costes; los proveedores y reaseguradores, buscando obtener los mejores precios
por los servicios que prestan; las organizaciones internacionales y el Gobierno, a
través de los érganos de control condicionando el sector a través de la liberali-
zacién y del control; los propietarios, pretendiendo obtener rentabilidad en sus
inversiones v, por tltimo, las organizaciones sociales, las de consumidores v sin-
dicales, ejerciendo fuerte presién sobre el funcionamiento del sector asegurador.

Eleccion de estrategias

Recorrido el marco de referencia en el que estamos trabajando, a través
del estudio de la evolucién de la estructura competitiva y de la evolucién legis-
lativa del sector; elegidos los cuatro factores competitivos endégenos, que nos
dicen cémo estd la competencia actual del sector asegurador, y analizando los
distintos factores competitivos exdgenos, que nos miden el grado de compe-
tencia potencial en el sector asegurador, a continuacién, pasaremos a estudiar las
estrategias competitivas aseguradoras formuladas por las compafias en la regién
ibérica.

Con la liberalizacién de los mercados financieros, del ramo de vida y salud y
de los fondos de pensiones, y el desarrollo de las relaciones entre la banca y
los seguros, nuestro sector en estudio estd desempefiando de una manera cre-
ciente un papel cada vez més importante en el sector finandiero, que, asociado al
elevado grado de innovacién financiera, ha hecho que las estrategias seguidas por
nuestras compafifas de seguros hayan cambiado, ello les ha obligado a definir un
nuevo marco de actuacién para no verse superadas por la competencia.

A este efecto proponemos un modelo, recogido en la Figura 1.3, que debe
ser utilizado para la eleccién de la estrategia competitiva aseguradora. Este mo-
delo parte de un andlisis del entorno externo y del entorno interno, identifi-
cando ventajas competitivas de cada aseguradora, conjugindolas con la visién y
misién, y los objetivos definidos por la compafia y, por dltimo, estableciendo las
estrategias competitivas apropiadas.

Las estrategias elegidas por cada asegurador serdn agrupadas por niveles,
que establecerdn la relacién entre las estrategias competitivas genéricas (liderazgo
de costes, diferenciacién y segmentacién), las denominadas especificas y com-
plementarias (estrategias de crecimiento, mantenimiento de la posicién competi-



INTRODUCCION

tiva, reestructuracién, calidad e imagen, innovacién y tecnolégicas) y, por tltimo,
aquellas que llamamos hibridas (las de distribucién) por el caricter decisivo en el
sector asegurador, especialmente en el ramo de vida. Estas estrategias serdn pues-
tas en prictica a través de la elaboracién de planes, programas, presupuestos y
procedimientos, que al final tendrin que ser evaluados y controlados.

Oportunidades
y amenazas

Fortalezas
y debilidades

Canal de distribucion

Figura 1.3.
Modelo de analisis estratégico
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1.1. Introduccién

Antes de comenzar con el estudio de la estructura del sector asegurador,
es necesario hacer un breve andlisis de la economfa de la regién ibérica, en el que
pondremos de relieve los principales rasgos y sus interacciones con el negocio
asegurador.

Ademds, la creacién del Espacio Econémico Europeo en 1994 ha traido
importantes cambios para nuestras economias. Entre otros, la aplicacién de
las reglas sobre la competencia en la Unién Europea, que fueron de obliga-
da aplicaci6n a todos los sectores de la economia y no sélo al sector asegu-
rador.

Para facilitar y hacer el estudio comparativo con nuestros socios comunita-
rios se utilizard la Unidad de Cuenta Europea (ECU), y para eso utilizaremos los
cambios del tltimo dia de cada afio desde 1986, de acuerdo con el anexo I, ela-
borado con datos recogidos por los Bancos Centrales de Espafia y Portugal. En
el mismo sentido presentamos los datos macroeconémicos mds relevantes en el
anexo IL

Después de la adhesion a las entonces Comunidades Econémicas Euro-
peas, ahora Uni6n Europea, la economia de Espafia tuvo en los primeros cin-
co aflos un crecimiento espectacular. Crecié a una media anual del 4,75% has-
ta 1992, a mediados de ese afio entré en recesién y en 1993 su PIB bajé un
1%. El mayor componente de la baja de la demanda fue la inversién. Sin em-
bargo, en 1993 y debido a la amenaza del desempleo creciente, también cay6 el
consumo privado. Con el objetivo de incrementar las exportaciones, se hicieron
tres devaluaciones de la peseta, lo que moder6 la caida del PIB. Esa bajada y
las continuas subidas de los sueldos, hicieron que el desempleo se disparase
hasta tasas del 22,7% a finales de 1993 y al 23,9% en 1994. Se produjo un des-
censo de la inflacién al 4,9%, a pesar de las depreciaciones de la moneda y de
la crisis.

13
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Pasados estos dos afios de recesién, a principios de 1994 se inicid la recu-
peracion de la economia espaiola®. El dato mds significativo de este hecho fue el
ctecimiento del PIB. Su importante contribucién fue debido al impulso verifi-
cado en las exportaciones y al gran crecimiento de la demanda interna originado
por la explosién de la inversién privada. Este crecimiento de la inversién priva-
da generé una reduccién en la tasa de paro en dos puntos porcentuales. Sin
embargo, a partir del afio 1993 el crecimiento de la economia espafiola se quedé
por debajo de la media comunitaria por primera vez, pues a pesar del panorama
descrito, en 1992 habia sido equivalente, pero en 1995 se quedé por encima.

En cuanto a Portugal, a pesar de su rapido crecimiento después de la adhe-
sion, al igual que Espafia, el ciclo econémico fue el mismo, siendo el crecimien-
to real del PIB del 4,2% en 1990, aunque disminuyé al 1,5% en 1992. Sin em-
bargo, fue en 1993 y 1994 cuando el crecimiento de la economia portuguesa fue
inferior por primera vez al de la Unién Europea, el 1,0 % en 1993 y 1994.

Hay que poner de relieve la caida dramaética del ahorro familiar, cerca del
50%:; el ahorro pasé de una tasa del 26,1% en 1986 al 12,9% en 1994.

También, el descenso del paro hasta 1991 y su aumento continuado a partir
del afio siguiente es el indicador de la economia portuguesa que mas preocupa-
ciones presenta,

La crisis también ha llegado mas tarde, y por eso la recuperacién sélo se ma-
nifestd a finales de 1994. Los datos mis relevantes fueron la subida (4,2%) en
términos reales de la inversion (FBCF) y la caida del PIB, como se ha comenta-
do anteriormente.

Por otro lado, las economias de las dos regiones seguirdn un agudo proceso
de terciarizacién. La industria espafiola, en cinco afios, pasé a representar un
25% del PIB, cuando antes de la adhesién detentaba cuatro puntos mis.

El seguro tiene una gran importancia en los agregados macroeconémicos,
por lo que estamos frente a un sector relevante. Podemos estudiarlo desde un
punto de vista macroeconémico, a través de varios «indicadores», como por
ejemplo, ¢l indice de penetracién y la densidad del seguro. Ellos aportan una me-
dida de la madurez del mercado y, por otra parte, nos dicen si hay espacio para
crecer, como se verd més adelante. Vamos a realizar una breve descripcién de
ambos indicadores.

1.2. Elindice de penetracion
La relacién entre las primas emitidas y el PIB es un indicador que nos sefiala

la importancia relativa del seguro en la economia doméstica de cada regién o
pafs; o sea, el indice de penetracién del seguro en la economfa.

1 QCDE, Estudios Fcondmicos. Espana 1996,
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;o Volumen de primas adquiridas
Indice de penetracion del seguro = x 100
PIB

El indice de penetracién del seguro, como se observa en el Cuadro 1.1, ha
crecido considerablemente en los dltimos afios, duplicindose tanto en Espaiia,
como en Portugal. El crecimiento medio de 12 Unién Europea ha sido menor, de-
bido, en parte, al retraso de nuestros pafses en relacién con la Unién y al hecho
de que nuestras economias crecieron mds que la media de la Unién. Los indices
en 1988 y 1994 relativos 2 Espafa crecieron més que en los otros afios, debido
fundamentalmente al gran crecimiento de las primas dnicas {con un total 595.333
y 882.158 millones en 1994) crecimiento éste que no se verificé tampoco en
1995,

En 1988, podemos destacar como las causas mis relevantes el crecimiento de
la economia y el incremento de incentivos fiscales, En 1994 se debié fundamen-
talmente al crecimiento del ahorro de las familias y al incremento de este tipo de
producto debido a las dudas que originé la solvencia de la Administracién pad-
blica respecto a la cobertura por parte de la Seguridad Social de las jubilaciones
y de sanidad. Los indices de crecimiento globales muestran nuestra aproxima-
ci6n a Jos niveles europeos.

Desde un punto de vista puramente econémico, se justifica el bajo in-
dice de penetracién del seguro en los paises con el nivel mas bajo de renta.
Respecto a la region ibérica contribuyen también factores saciales y cultu-
rales. Estos factores suelen ser, en cuanto a Espana, el alto nivel de las
prestaciones sociales y asistencia sanitaria, y también la cultura ibérica de vi-
vir el presente y mafiana «ya veremos», factor este ltimo también aplicable
a Portugal.

Caadro 1.1.
Indice de penetracién del seguro (primas/PIB en %).
Afios 1986 |1987 |[1988 | 1989 | 1990 [1991 | 1992 | 1993 {1994 | 1995
ESPARIA

PIB (MMECUS) | 229 | 257 | 302 ([ 346 | 383 | 424 426 | 382 | 400 | 416
PRIMAS/PIB 322 |37 |597 {422 354 395 (411 (454 531 {508

PORTUGAL
PIB (MMECUS) | 28 3 35 40 47 63 73 69 86 82
PRIMAS/PIB 259 (264 1291 [307 {339 (3,13 | 3,32 | 3,86 | 433 | 502

FUENTE: Banco de Espafia, Banco de Portugal, UNESPA, APS y elaboracién propia.



16 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

Cuadro 1.2,
Analisis comparado de (primas/PIB).

" ~ . . Reino
ARos Espaha Portugat UE 15 Alemania Francia Unido
1986 3,22 2,59 5 5,61 4,68 9,23
1987 3.7 2,64 53 5.8 5,04 9,49
1988 5,97 2.9 5,8 5,92 5,65 9,13
1989 4,22 3,07 5,8 5,94 5,97 10,21
1990 3,54 3.4 5,4 57 6,3 10,3
1991 3,95 3.6 5,6 5,4 6,6 11,1
1992 4,11 38 6,1 55 7,2 12,2
1993 4,54 4,4 6,8 6.3 8,2 12,6
1994 5,31 5,2 7.2 6,2 9 11,4
1995 4,87 5,02 6.9 6,32 9,34 11,24

FUeNTE: QCDE y elaboracion propia (sélo el ramo vida).

El andlisis comparado del cuadro 1.2 con la media de la Unién y con algu-
nos paises tomados individualmente es claro en relacién con nuestro bajo indice.
Al mismo tiempo se demuestra que Espafia y Portugal han crecido mis que la
media, lo que es un hecho en otros indicadores econ6émicos para el camino a la
convergencia.

En Espafia es notorio el progresivo avance del sector asegurador en la eco-
nomia nacional, alcanzando el 5,31% y 4,87 % del PIB, en 1994 y 1995 respecti-
vamente, frente al 3,22% de 1986, lo que representa un crecimiento de un 51%
en cuanto a importancia del seguro en la economia espafiola. A pesar de este ele-
vado crecimiento, el indice de Espafia en 1995 es casi igual al de Francia en 1986.

Portugal experimenté también una elevada tasa de crecimiento, como pasd
en Espafia, y su peso en la economia portuguesa es en 1993 un 5,02% del PIB. De-
tentaba en 1986 un indice equivalente a la mitad de la media de la Uni6n, y pas6 en
1995 al 75%. Todavia estd muy por debajo del lider, Reino Unido, que tiene el do-
ble. S6lo con las primas de vida el indice alemén supera al de Portugal y Espafia.

Dentro de una visién econdémica hay un contraste muy grande entre este in-
dice v el indice de densidad del seguro. Este aparece siempre creciendo, con ex-
cepcién de Alemania en 1993, afio de crisis, debido a que sus datos se refieren
solo al ramo de vida. Incluso la densidad ha caido, como se puede ver en el
punto siguiente.

1.3. Indice de densidad del seguro

Fl indice de densidad del seguro se define como la relacidn entte las primas
emitidas v la poblacién. Es una medida del gasto medio en seguros per cpita en
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un determinado pais o regién, es decir, representa el impacto del seguro en la
economia doméstica.

. . Volumen de primas adqguiridas
Indice de densidad del seguro =

Poblacién

Las diferencias entre los pafses varia en funcién del nivel del producto inte-
rior bruto y de la variacién de la poblacién 2.

El volumen de primas per cipita en Espana fue de 185 ECU en 1986, 452 en
1992 y 535 en 1995. En cuanto a Portugal, el comportamiento fue como sigue:
73 ECU en 1986, 250 en 1992 y 401 en 1995. Como se puede constatar el cre-
cimiento en Portugal fue mayor que el de Espafia, debido a la baja densidad del
mismo en los afios anteriores. Aun asi, estos datos continian muy lejos de la me-
dia europea y s6lo estamos por encima de Grecia.

La evolucién de l1a densidad de Espafia y Portugal, comparada con el pro-
medio de la Unidn Europea, es bastante evidente, Nuestro atraso, como lo de-
muestra la Figura 1.1, nos indica que tenemos que crecer mucho mds para apro-
Ximarnos a nUestros socios europeos.

Una baja densidad del seguro genera un crecimiento potencial del mercado,
lo que se ha verificado en toda la regién ibérica, con excepcion del ano 1993, de-
bido a la crisis econdmica.

Figura 1.1.
Evolucién de la densidad
1.400 -
1.200 |- UE 15
1.000
@ 800
=
P
600 - Espana
400 - = Portugal
200
0 W ) I 1 1 1 1 1 1 [
0w I~ [v.0] [2] (=] — oy m -+ [Ty]
o @ w @0 [a2] [=)] [*2] o [a] [=2]
@ 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Afos

2 Cotno la variacidn de la poblacién es reducida, el factor que influye en este indice es el volumen
de primas adquiridas.
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La Figura 1.1 es muy clara sobre el alto crecimiento realizado por Espafia en
1988 y en 1994, debido a las primas tinicas recaudadas durante esos periodos y
a la caida en 1989.

También es bastante claro el mantenimiento de la densidad en Espafia en
1995 y la tendencia del crecimiento acentuado en Portugal.

En un analisis comparado de la densidad, a semejanza de lo que ocurria
con el indice de penetracién, nos encontramos muy lejos de la media y, en con-
secuencia, de la mayoria de los pafses, lo que es otra sefial de un potencial de
crecimiento.

Cuadro 1.3.
Andlisis comparado de la densidad? (ECU por habitante) 4.
Afios 1986 (1987 [1988 | 1989 [ 1990 {1991 | 1992 | 1993 (1994 | 1995
ESPANA 185 | 215 | 452 | 347 | 335 | 414 | 444 | 429 | 631 | 535
PORTUGAL 73 | 75 | 106 | 120 | 161 | 189 | 250 | 271 | 324 | 401
ALEMANIA 761 | 806 | 979 | 953 |1061 | 954 |1078 | 1198 (1329 [1419
BELGICA 474 | 511 | 616 | 612 | 736 | 795 | 874 | 944 [1040 [1117
DINAMARCA | 635 | 658 | 837 | 774 | 893 | 940 |1039 | 1172 [1213 [1339
FRANCIA 575 | 615 | 812 | 860 |1035 {1133 [1311 | 1536 |1744 [1916
GRECIA a4 | 46 | 63 | 66 | 78| 91 | 102} 117 | 125 | 133
HOLANDA g58 | 701 | 880 | 879 [1183 [1282 [1410 | 1493 |1630 [1770
IRLANDA 616 | 687 | 765 | 826 | 886 | 925 | 907 | 993 (1062 [1013
ITALIA 215 | 238 | 298 | 317 | 391 | 457 | 461 | 461 | 486 | 526

LUXEMBURGO | 491 479 | 635 | 676 | 911 | 989 2162 | 2926 |3707 |8374
REINO UNIDO 855 | 881 |1140 |1264 | 1387 |1568 |1587 | 1801 |1655 |1589

SUECIA 711 888 |1063 |1237 997 { 988 |1008 {1019 | 950 [1012
AUSTRIA N/D | 693 | 792 | 780 | 798 | 848 8943 | 1074 |1127 1210
FINLANDIA 689 | 910 {1117 |1258 | 1393 |1263 989 (1002 |1162 |1378
UE 15 518 | 551 | 718 | 737 816 | 856 | 972 | 1096 (1206 (1224

FUENTE: OCDE, CEA, y elaboracién propia.

El afio 1993 fue un afio de crisis econdémica y tuvo en Espafia una influencia
negativa en el sector, como lo demuestra el cuadro 1.3, donde vemos que la
densidad crecié en todos los pafses de la Uni6én y con el inicio de la recuperacién
de 1a economia en 1994 el indice subié en casi todos, a pesar de que el Reino
Unido present6 una disminucién que no era real, pues se debid, fundamental-
mente, a la devaluacién de la libra esterlina,

3 Flindice de Portugal, comparado con los otros paises, y especialmente con Espafia, se encuentra
inflado por efecto de las primas del ramo de Accidentes de Trabajo, que estdn encuadrados en el régi-
men de la Seguridad Social.

* Los datos de la Unién de 1986 a 1990 fueron calculados con base en doce pafses.
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El cuadro 1.3 compara la evolucién de las economias ibéricas dentro de
una perspectiva de produccién y consumo. Como se observa, las cifras se en-
cuentran muy lejos de las presentadas pot la media de los paises mds desarro-
Hados, como Francia, Alemania v Reino Unido.

Pretendemos encontrar una justificacién para la variacion de la densidad
que no sea solo la relacién absoluta entre las primas y la poblacién y por eso de-
tallamos la ratio con el objetivo de calcular una medida relativa. Asi, lo des-
compondremos en primas por compafifa (que es una medida del tamafio de la
industria a tratar en el préximo capitulo), la distribucién de las compaiifas por
kilémetro cuadrado, o sea, la cobertura del pais por el volumen de compafiias, v,
por 1ltimo, la distribucién de la poblacion por kildémetro cuadrado.

Medida relativa de la densidad

Primas emitidas Primas km? Compaiiias

= X X
Poblacidn Compariias Foblacidn km?

Aplicando la misma fé6rmula a Espafia y Portugal en los anos 1986, 1992,
1994 y 1995, obtenemos los siguientes resultados en el cuadro 1.4.

A través del andlisis de! Cuadro 1.4 podemos comprobar la importancia del
volumen de primas como el principal elemento en el cilculo de la densidad. El
desglose realizado para encontrar otros elementos nos conduce a caminos dis-
tintos.

Cuadro 14.
Densidad relativa comparada.

Espaiia Densidad Primas/comp. km&/pobl. Comp/km?
1986 185 14998 0,0131 0,9387
1992 452 41077 0,0129 0,8498
1992 531 52003 0,0129 0,7905
1995 535 55385 0,0129 0,7490

Portugal
1986 73 14078 0,0095 0,5543
1992 250 27966 0,0093 0,9457
1994 324 34394 (,0093 1,027
1995 401 41842 0,0093 1,0326

FUENTE: CEA y elabatacién propia.



20 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

Respecto a Espaifia, la densidad ha crecido (de 185 ECU a 535 ECU por ha-
bitante), debido al crecimiento de las primas por compafifa (pasé de 14.998
ECU a 55.385 ECU por compaiifa), a pesar de la disminucién de las ratios de
distribucién de compafifas por kilémetro cuadrado y de poblacién por kilémetro
cuadrado (pasaron respectivamente de 0,9387 al 0,7490 y 0,0131 a 0,0129).

En Portugal, por ¢l contrario, el crecimiento de la densidad (de 73 ECU a
401 ECU por habitante) fue debido fundamentalmente al crecimiento de las
primas por compaiiia (de 14.078 ECU a 41.842 ECU) y al crecimiento de com-
pafiias por kilometro cuadrado (de 0,5543 a 1,0326).

Sin embargo, la ratio de kilémetro cuadrado por poblacién ha disminuido,
como en Espafia, debido a2 un ligero aumento de la poblacién.
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Anexo L
Tasas de cambio evolutivas en el periodo 1986-1995.

FECHA USD/ECU ECU/PTA. ECU/PTE
31/12/86 0.9343 141.289 159.393
31/12/87 0.7667 140.607 169.389
31/12/88 0.8525 132.869 171.693
31/12/89 0.8423 130.043 177.899
31/12/90 0.7293 131.063 183.200
31/12/91 0.7483 129.325 179.309
31/12/92 0.8275 138.420 177.345
31/12/93 0.8966 159,149 197.202
31/12/94 0.8151 161.461 195.174
31/12/95 0.7800 156.703 191.577

Fuente: Banco de Espafia y Banco de Portugal.

Anexo I1.
Macromagnitudes principales (%).
ESPANA 1986 | 1987 | 1988 | 1989 [1930] 1991 {1992 | 1993 |1904 h9es
PIB (MMECUS) 229 | 257 | 302 | 346 383 | 424 | 426 | 382 | 400 | 448
Tasa real variacion 3,2 5,6 5,2 4,7 | 3,6 2,2 08 |-10 | 21 !30
Inflacién 83 | 46 | 58| 69|65 |55 | 53| 49 | 43|43
Tasa de paro 20,8 (20,1 |195 (17,3 183 [163 18,4 | 22,7 |239 [22.9

Ahorro economias
damésticas (% renta disp.} 11,01 843) 9,0 | 7.84110,18]11,32| 9,81] 12,78110,39)12,28

Tasas de interés 11,4 (12,7 (11,8 (13,6 |146 [125 |11,56 | 10,2 | 9,7 [11,8
Demanda interna 54 | 81| 70| 78|47 | 28 | 1,1 |-36 |11 |32
FBCF {tasa var. real} 99 (140 [139 (136 | 7,1 1,7 139 104 |-05 | 8.4
Consumo privado 3.3 5,8 4,9 b7 | 36 2.9 211-23 /08 |18
Consumo publico 5,4 849 4,0 8,32 | b6 b4 38 1,6 |-03 | 09
PORTUGAL

PiB (MECUS) 28 31 35 40 47 €3 73 €9 85 | 82
PIB (tasa real var.) 4,3 4,7 5,4 b4 | 4,2 2,2 15 | -1,0 1.0 | 23
Inflagién 11,7 9.4 | 9,7 (126 13,56 (11,4 89 ) 65 |52 (41
Tasa de paro 8,5 71 6,7 51 [ 5,1 4,1 4,1 55 [ 68 (7.2
Ahorro economias

domésticas (% renta disp.) 26,1 (24,8 |17,8 |16,56 [18,0 |16,7 (14,7 | 149 }141 [13,2
Tasas de interés {deuda p.} 155 |14,0 |13,0 {13,0 |14,3 (15,1 (134 9,1 B,2 | 8,1
Demanda interna (tasa real} 7.3 9,8 g4 35 | 5,2 4,0 4,6 | 2,6 1,0 : 2,1
FBCF {tasa v. real) 10,9 |15,1 | 15,2 60 | 6,6 2,8 56 | 7.6 28 | 1.8
Consumo privado 55 5,0 6,3 33|50 5,2 46 |-03 | 00 | 1,8
Consumo publico 1.3 4.8 8,1 46 | 19 3.2 15 | -1,7 15 |1 256

UNION EUROPEA (a)

PIB (tasa real var.) 2,9 29 4,1 35 | 30 1.6 1,01-05 | 28 |26
Inflacion 2.8 3,4 3.6 5,1 | 5,7 5,0 4,3 33 30 | 31

FUENTE: Banco de Espafia, Banco de Portugal, Direccién General de Previsidn v Coyuatura de
Espafa, UE ¢ INE de Espafia y Portugal. a} Los datos de 1992 a 1995 se refieren a los 15 pafses.
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2.1, Introduccién

El seguro es, en general, una actividad fundamental para el sistema econd-
mico de un pafs, como vimos anteriormente, dada su funcién de naturaleza mu-
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tualista, por la que se puede destacar, entre otros?, el principio de solidaridad
humana al considerar como tal la institucién que garantiza un sustitutivo al afec-
tado por un riesgo, mediante el reparto del dafio entre un elevado niimero de
personas amenazadas por el mismo peligro, En cierta manera, el seguro de-
sarrolla ese papel, ya sea a través de la creacién de ahorro, pues las provisiones
técnicas son una fuente de acumulacién de capital que las compahias invierten
en los mercados financieros, o por su contribucién al PIB dado el valor afiadido
que genera.

Como se ha dicho en la introduccién, uno de los objetivos del estudio es
predecir cudl es el futuro del sector asegurador en la region ibésica como con-
secuencia del micio del Mercado Unico? a partir del 1 de julio de 1994 y cus-
les son las estrategias que se han seguido y se van a seguir ante esta nueva si-
tuacién.

Vamos, pues, a efectuar un anahsis evolutivo del sector desde el ano 1986,
cuando Espafia y Portugal firmaron el tratado de adhesién a la Comunidad Eu-
ropea.

El sector en Espafia era y es bastante competitivo y estaba sujeto a un mer-
cado de tarifas controlado por la entidad de supervisién a través de la Ley 50, de
17 de octubre de 1980, sobre el Contrato de Seguro, y por la Ley 33/1984 de 2
de agosto, sobre la ordenacién del mercado de seguros en general y el control de
las entidades de seguros en particular para proteccién del asegurado. Con la li-
beralizacién iniciada en los afios noventa y con la libertad de precios, las estra-
tegias competitivas se basan en los precios. Asimismo, la concentracién era muy
grande en el ramo de vida, donde las cinco primeras compafifas tenian alrededor
del 50,3% del mercado; sin embargo en el ramo no vida sélo detentaban el
28,6% {(datos de 1994}, tal como se vera y ampliard en el capitulo 2.

En Portugal, aun siendo menos competitivo, se puede decir que no existian
estrategias competitivas fuertes dentro de su mercado. Las razones las encon-
tramos en la reglamentacién entonces existente (un mercado de tarifas impuestas
por la entidad de supervisién) y en la gran concentracién existente® en que las
cinco primeras compaiias detentaban, en el ramo vida, el 53,03% y el 76,69%
entre las diez primeras; y en el ramo no vida el 53,69% (las cinco primeras) y el
73,35% (las diez primeras).

Tras la nacionalizacién ? originada por la revolucién de los claveles, se inicid,
en 1980, un proceso de fusién, para evitar la quiebra, lo que creé mayores com-
panias. A partir de esta fecha adquirieron una dimensién que nos permitird
efectuar un anilisis comparativo.

U Véase Manual de introduccion af seguro, de la Fundacién MAPFRE Estudios, 1990.

2 Fl Mercado Intemno Unico de Seguros sc aplica a todos los paises del Espacio Econémico Euro-
peo y no sélo a los miembros de la Unién Europea.

3 Datos de 1994.

* Hoy, todas las compafifas estén privatizadas, con excepcién de la Compafiia de Seguros Fidelida-
de, que pertenece al grupo bancario estatal liderado por la Caixa Geral de Depésitos.
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Asi, en este capitulo estudiaremos la evolucién legislativa presentando una
breve evolucién histérica del seguro haciendo especial hincapié en la normativa
comunitaria y su aplicacién al Derecho de los dos paises ibéricos y continuare-
mos con el estudio de la evolucién de Ja estructura de la industria aseguradora,
presentando los aspectos mds relevantes para la identificacién de la competencia
en el mismo,

2,2, Entorno legislativo. Introduccion

Debido a su importancia en el funcionamiento de la economia, el sector ase-
gurador necesita de reglas bien definidas en el 4mbito de derechos y obligaciones
de las partes que intervienen en un contrato de seguro. El sector asegurador no
podri autorregularse, pues hay seguros que son obligatorios, como algunas co-
berturas del ramo de automdviles, mientras que hay otros facultativos o de libre
eleccidn, como el seguro de salud o de pensiones, que complementan las presta-
ciones del Estado. Ademas, con el régimen de Licencia Unica, el control de las
entidades se hace desde el pais de origen y con la liberalizacién de los mercados
financieros y con la constitucién de los conglomerados financieros, la Unién Eu-
ropea se ha preocupado mucho mis del tema del control de Ja solvencia.

Realizaremos, a continuacién, el estudio de los principales instrumentos le-
gislativos de origen comunitario o interno de cada una de las regiones que estin
afectando o afectarn el sector asegurador en la regién ibérica.

2.2.1.  Legislacion comunitaria

El seguro tiene gran importancia en la Unién Europea, donde representa ya
el 7,1% % del PIB global de 1995 y con cuotas de crecimiento altas. En el perio-
do comprendido entre 1990-1994, Ia contribucién del sector al PIB comunitario
se incrementé el 40%.

En Ja Unién Europea existen fundamentalmente tres instrumentos legales. El
primero de ellos es el Tratado de Roma, que fija dos principios de gran impot-
tancia para el alcance del Mercado Unico.

— Libertad de establecimiento, consagrada en el Capitulo 1, articulos 52 a
58, que permite crear delegaciones en otro Estado miembro sin mis re-
quisitos que Jos existentes para las compaiiias nacionales.

— Libre prestacién de servicios, consagrada en el Capitulo III, articulos
59 a 73, que permite extender la actividad aseguradora a otros Estados
miembros sin necesidad de crear compaiifas en ellos.

* Publicacién del Comité Europeo de Seguros, European Insurance in Figures, 1996.
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El segundo instrumento es una directiva® que obliga a cada Estado miembro
a adaptar su legislacién para unificarla con la de los demas paises. Es un acuer-
do de 4mbito comunitario.

El tercero es el reglamento, que de acuerdo con los pérrafos 1.°, 2.° y 3.° del
articulo 189 desarrolla el Tratado de Roma:

— El reglamento comunitario tiene «caricter general».
— Hs «obligatorio en todos sus elementos».
— Es «directamente aplicables en todos los Estados miembros.

Por su caricter general, los reglamentos comunitarios” son equiparables a las
leyes nacionales. Y como éstas, el reglamento fija una regla, impone una obliga-
ci6n o atribuye derechos a todos los que se incluyen o piensan venir en el futuro
a encuadrarse como destinatarios que el reglamento define en abstracto y segtin
criterios objetivos,

La Comunidad se dirige asf hacia un mercado asegurador tnico desde prin-
cipios de los sesenta. La figura 2.1 ilustra la introduccién de los principios de li-
bertad de establecimiento, libre prestacién de servicios y licencia tinica.

Figura 2.1.
El camino hacia el mercado Gnico interno de sepuros.
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92/96/CEE
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=
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FUENTE: Directivas CEE y elaboracién propia.

¢ La nocidn de directiva se obtiene a través del contenido del articule 189 del Tratado de Roma. «La
directiva vincula ¢l Estado miembro destinatario en lo relativo al resultado a alcanzar, dejando a las ins-
tancias nacionales la competencia en lo que concierne a la forma y a los medioss.

7 La nocién de reglamento comunitario pueden también obtenerse del Tratado Euratom (articulo
161).
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A finales del afio 1991 y durante 1992 se aprobaron las normas comunitarias
esenciales para la consecucién del Mercado Interno Unico de seguros. Ello su-
pone que las compafifas aseguradoras podran cubrir riesgos en cualquier pais de
la Unién Europea, bien estableciendo una sucursal o bien en régimen de libre
prestacién de servicios, de acuerdo con la autorizacién y al control del Estado de
origen.

La Primera Directiva Comunitaria sobre el reaseguro fue la Directiva
64/225/CEE, de 25 de febrero de 1964. Fue creada debido a la naturaleza pro-
pia del reaseguro y también por la necesidad de traspaso de capitales entre los
distintos paises, pues la fuerte reglamentacién existente no permitia un funcio-
namiento operacional. Por tanto, suprimié las restricciones a la libertad de es-
tablecimiento y a la libre prestacién de servicios.

La regulacién comunitaria respecto a la actividad aseguradora ha llevado
un proceso lento; sin embargo, los objetivos estdn en consonancia con la regu-
lacién general. Los mas destacables son los siguientes:

~ Eliminacién de restricciones v discriminaciones entre la actividad de las
compafifas en el espacio comunitario para la libre prestacién de servicios
de los aseguradores residentes en la Unién.

— La regulacién comtin de empresas de terceros paises, a través de la eli-
minacién de las diferencias existentes en las legislaciones de los paises
miembros que impidan la libre competencia.

— Regimenes de autorizaciones para la implantacién y el ejercicio.

— Desaparicién de monopolios en el sector.

— Liberalizacién del ejercicio de mediacién y distribucién de seguros.

Con el fin de alcanzar estos objetivos, antes de enero de 1992 fueron creadas
dos generaciones de directivas que desarrollaban aspectos fundamentales para el
Mercado Tnterno Unico europeo del seguro: la «libertad de establecimiento» y la
«libertad de prestacién de servicios» (LPS).

Estas dos generaciones de directivas estan bien localizadas en el proceso de
desarrollo comunitario, dado que fueron publicadas antes y después de la firma
del Acta Unica Europea (1986).

Con la evolucién del proceso de integracién europea y teniendo como fi-
nalidad trazar el puente entre el Acta Unica Europea y el Tratado de Maas-
tricht y buscando también la simplificacién y la unificacién de la autoriza-
cién de la entidad aseguradora en la Unién Europea, asi como introducir el
régimen de licencia tinica y eliminar, casi en la totalidad, las restricciones exis-
tentes a la libertad de prestacion de servicios, en noviembre de 1992 se apro-
bé la tercera generacién de directivas (Directiva 92/49/CEE y 92/96/CEE).
Estas directivas autorizan a cualquier compaififa a funcionar en un Esta-
do miembro, pudiendo comercializar toda su gama de productos en otros
Estados miembros sobre la base de la licencia tinica, y la responsabilidad de la
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supervisién de su actividad es del Estado del pais en el que la compaiifa tiene
su sede social.

2.2.2. Legislacion espariola

Desde un punto de vista legislativo conviene destacar, sucintamente, la in-
fluencia que Fspafia ha tenido en la creacién, configuracién y consolidacion del
Derecho de seguros en Europa®.

La ley del seguro en Espafia es muy antigua. El primer documento legal
aparecié en 1435, cuando se dicta la Ordenanza de los Magistrados de Barcelo-
na, que regulaba el contrato de seguro. Esta ordenanza con el paso del tiempo se
ha convertido en verdadera doctrina. De acuerdo con la misma fuente?, hay
investigadores que affrman que antes, en las Cortes de Tortosa de 1412, ya se ha-
bia regulado el contrato de seguro. Al documento inicial se introducirdn modi-
ficaciones en 1458 y 1484.

Sin embargo, desde las Ordenanzas de Barcelona las normas sobre ¢l con-
trato de seguro han evolucionado durante cerca de cuatro siglos basdndose en
ellas y fueron aplicadas en toda la comunidad iberoamericana hasta la apari-
cién del Cédigo de Comercio de 1829.

En 1864 fue creada La Unién y €l Fénix Espafiol, actualmente Unién y Fé-
nix Seguros y Reaseguros, que es, en 1995, la octava '° compafifa aseguradora en
el ranking en volumen de primas.

A principios del siglo XX el nimero de compafiias y de mutualidades, en
particular de accidentes de trabajo, crecié bastante, lo que originé la creacién de
la Ley de Seguros de 14 de mayo de 1908 (que es el marco de la legislacién
moderna del seguro en Espafia y que ya contemplaba el control de la actividad a
través de una comisatia de seguros), que ha dado lugar a la actual Direccidén Ge-
neral de Seguros, dependiente desde 1934 del Ministerio de Hacienda, hoy Mi-
nisterio de Economia y Hacienda,

Esta ley ha sido un instrumento muy eficaz en el control previo, que ga-
rantizaba que no habria actuaciones de alto riesgo por parte de las compaiiias, lo
que perjudicaba asi la iniciativa empresarial, pues éstas tendrfan que dar cono-
cimiento previo de sus productos o servicios, ocasionando, de este modo, que
sus innovaciones petdiesen el efecto sorpresa en sus mercados.

Esta legislacion se mantuvo hasta 1954, momento en el que se derogd con
la aprobacién de la ley de 16 de diciembre de 1954 y el reglamento de 13 de
abril de 1956, que constituyd en Espafia un étgano suZ generis en Furopa y tal

8 Véase El mercado de seguros en la comunidad iberoamericana, Fundacién MAPFRE Esmudios,
Madrid, 1992,

# fdem,

¢ Datos de Unespa, Madrid, 1995, Estd actualmente controlada por los franceses de AGE
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vez en el mundo, el Consorcio de Compensacién de Seguros, con el objetivo de
asegurar con caricter de obligatoriedad y de exclusividad los riesgos extraor-
dinarios.

La nueva ley no anadié mucho en relacién con el sistema de control, pues
mantuvo la misma concepcidn del control sin darle los medios para adoptar las
medidas y dejé mermada la eficacia de la accién de ordenacién y supervisién ad-
ministrativa, Se revelé que estaba desajustada de la realidad del mercado v, en
consecuencia, hubo una profusién de normas complementarias respecto a sol-
vencia, competitividad y transparencia.

El marco de la legislacién reciente es la Ley 50, de 8 de octubre de 1980, so-
bre el Contrato de Seguro, que regula las pricticas aseguradoras.

A partir de esa fecha se publicaron diversas leyes, decretos y reglamentos: la
Ley de Otdenacién del Seguro (Ley 33, de 2 de agosto de 1984), que fue regla-
mentada por el Real Decreto 1348/85, de 1 de agosto; el Reglamento de Enti-
dades de Previsién Social, de 4 de diciembre de 1985, y la Ley General de
Cooperativas de 2 de abril de 1987.

La Ley 33, de 2 de agosto de 1984, sobre Ordenacién del Seguro Privado,
fue un instrumento fundamental para la resolucién de los problemas que se
planteaban durante la vigencia de la ley de 1954. Se destiné 2 dar proteccién al
asegurado, a través de la ordenacién del mercado de seguros en general y del
control de las entidades aseguradoras en particular. A estos dos principios se afia-
dié la necesidad de nuevas coberturas de riesgos, las innovaciones en el entorno
internacional, la unidad del mercado y la posible adhesién a la Comunidad Eu-
ropea. :

Como consecuencia de la adhesiéon a la Comunidad Europea en enero de
1986, la legislacién anterior (Ley 33/84) tuvo que ser sometida a pequefias alte-
raciones y asi se publicaron los Reales Decretos 1255 de 6 de junio de 1986 y
2021 de 22 de agosto de 1986, que eliminan las discriminaciones de trato de las
entidades o sujetos de la Comunidad que actiien en territorio espafiol.

Solo a través de la Ley 30 de 8 de noviembre de 1995 !!, el Patlamento
aprueba la nueva Ley de Ordenacién y Supervisién de los Seguros Privados.
Esta ley tiene como objetivo, por un lado, dar respuesta a la evolucion acelerada
de la actividad aseguradora y la concerniente a los planes y fondos de pensiones
para adaptar la legislacién a la realidad social y econémica; por otro, se destina a
integrar en la actividad aseguradora toda la normativa Comunitaria.

En esta ley se incorporan al Derecho espafiol las Directivas 92/96/CEE, de
10 de noviembre de 1992, y 92/49/CEE, de 18 de junio de 1992, respectiva-
mente, de los ramos vida y no vida, sobre la coordinacién de las disposiciones le-
gales, reglamentarias y adininistrativas.

Los planes y fondos de pensiones fueron regulados en Espaiia por la Ley
8/1987, de 30 de junio de 1987 y por el Real Decreto del 30 de septiembre de

1 Promulgada en el BOE niimero 268, de 9 de noviembre de 1995.
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1988, en los que se fija su naturaleza y funcionamiento como sistema privado y
complementario de la Seguridad Social.

2.2.3. Legislacion portuguesa

Los primeros pasos del mercado de seguros!? tienen origen en una asocia-
cién de base mutualista entre mercaderes y se remontan al siglo XTI, Esta aso-
ciacién mds tarde dio lugar a la Bolsa de Comercio, que tenfa como objetivo re-
partir los perjuicios suftidos y financiar su comercio.

Por carta regia del rey don Diniz fue creada en 1293 la Sociedad de los
Mercaderes Portugueses, que tiene continuacién cuando en el siglo XIv por or-
denanza real, todas las naves con mas de 50 toneladas tendrian que organizarse
en sociedades mutuas para indemnizar los dafios maritimos y nace por ese ca-
mino la famosa «Compafiia de las Naos».

Por carta regia del rey don Joao III fue creada la Casa de los Seguros y en
1529 crea el oficio de escribano de seguros. En 1552 se reglamenté el contrato
de seguro en el libro Tractatus de Assecurationibus et Sponsionibus Mercanto-
run, cuyo autor fue Pedro de Santarém.

A finales del siglo xvir (1791) se constituyeron distintas compafifas de se-
guros. Ademis las compafiias extranjeras registradas en la Casa de los Seguros
podian operar en Portugal.

Como decimos, la ley del seguro en Portugal es también muy antigua y, al
mismo tiempo, bastante cerrada al extetior como veremos posteriormente. La le-
gislacién marco fue promulgada durante este siglo y hay que poner de relieve la
publicacion en 1907 de un real decreto sobre el ejercicio y la fiscalizacién de las
companias de seguros. En 1940, el Decreto 30.690 prohibe los seguros a com-
pafiias sin establecimiento en el pafs y condiciona asi €l acceso al mercado de se-
guros a la autorizacién de establecimiento. '

La Ley 2/71, de 12 de abril *, definié los principios fundamentales de au-
torizacién y especializacién y sistematizé mucha legislacién dispersa sobre anu-
lacién de contratos de seguro, actualizando y derogando parte de la reglamen-
tacién del Decreto de 1907 y del Cédigo de Comercio de Veiga Beirzo de 1867.

Como consecuencia de la Revolucién de los Claveles todo el sector fue na-
cionalizado el 15 de marzo de 1975, a través del Decreto 135-A/75, con excep-
cién de las aseguradoras, mutuas y sociedades anénimas con capital extranjero
por tazones de politica mternacional.

Hay que destacar que la Ley 46/77, de 8§ de julio de 1977, conocida como
Ley de Delimitacién de los Sectores Piblico y Privado, impidi6 el acceso de la
iniciativa privada al ejercicio de la actividad aseguradora.

2 Véase El mercado de seguros en la comunidad ibercamericana, Fundacion MAPFRE Estudios,
Madrid, 1992.
D Fsta ley nunca fue reglamentada, por eso su influencia ha side casi nula.



EVOLUCION DEL SECTOR ASEGURADOR EN LA REGION IBERICA 33

Se puede decir que el periodo que siguié a la Revolucién de 1974 se carac-
terizé por la existencia de un sistemna asegurador totalmente nacionalizado, con
excepcién de la presencia de algunas compafiias extranjeras, mixtas y de las
mutuas.

La Ley 11/83, de 16 de agosto de 1983, restablecid la posibilidad de que las
entidades nacionales y extranjeras se pudiesen constituir y ejercer la actividad
aseguradora; sin embargo, hasta el 5 de junio de 1988 no se aprobé el Decreto-
ley 188, que regulaba c6mo acceder a la actividad aseguradora posibilitando el
acceso a la actividad por parte de entidades privadas.

Por dltimo, en abril de 1990, el proceso de privatizacién tomarfa un nuevo
impulso con la ley que lo regula ', 1a cual autorizé la privatizacién de las com-
pafiias de seguros publicas, a excepcidn de dos compafiias de seguros (Fideli-
dade y Cosec**}, encuadradas en un grupo financiero del Estado que no ha
sido privatizado.

En la década de los ochenta el mercado de seguros pasé por profundos
cambios. En parte, debido a las nuevas necesidades creadas por los consumido-
res y por la necesidad del sector de actualizarse de cara al Mercado Interno Eu-
ropeo.

Las grandes transformaciones se debieron al Decreto Ley 98 de 7 de abril de
1982, que reglamenta las garantias financieras, la especializacién por ramos y la
necesidad de tener un margen de solvencia para poder ejercer la actividad.

El Decreto Ley 302/82, de 30 de junio, cred el Instituto Nacional de Segu-
ros, actualmente Instituto de Seguros de Portugal, con funciones de coordina-
cién y fiscalizacién de la actividad aseguradora y reaseguradora, asi como las
actividades de mediacién.

La actividad aseguradora tuvo que avanzar de acuerdo con la legislacién
comunitaria, y asi, se publicaron en 1986 los Decretos-ley 85/86, de 7 de mayo,
que define los riesgos al alcance de las aseguradotras, incluso los seguros de ca-
pitalizacién que hasta este momento eran en su mayotia productos bancarios y, a
través del Decreto-ley 155/86, de 23 de junio, se incorporaron al derecho por-
tugués las llamadas directivas comunitarias de primera generacién !¢,

Las directivas de segunda generacion!” (Directiva 88/357/CEE y 90/618/
CEE) fueron incorporadas al derecho portugués por el Decreto Ley 352/91, de
20 de septiembre, que ha hecho posible la regulacién del acceso al mercado
asegurador en régimen de «libre prestacién de servicios» (LPS). Con eso desa-

1 Ta ley marco de las privatizaciones fue la Ley 11/90, de 5 de abxil, a través de la cual se torné po-
sible al Estado privatizar al 100 por 100 de las empresas piiblicas que habian sido nacionalizadas en
abril de 1974. Sin embargo, €l proceso de privatizaciones habia comenzado en 1988 con la Ley 84/88,
que permitid transformar las empresas hacionalizadas en empresas de capital mayoritariamente pablico,
sélo permitiendo pasar a la iniciativa privada 49% del mismo.

5 En 1996 esta entidad fue también privatizada,

16 Las generaciones de directivas son tres, y sobre su contenido véase el punto 2.2.3, que trata la
norma;iva comunitaria, donde se desarrollarin las ires generaciones.

7 Idem.
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parece la nocién de espacio territorial que estaba en las directivas de primera ge-
neracién y asi permite que cualquier aseguradora establecida en el espacio co-
munitario pueda aceptar riesgos no sdlo en el mercado nacional en que tiene es-
tablecimiento, sino también en cualquier parte de la Unién Europea donde no
tenga establecimiento.

Las directivas de tercera generacién '8 (Directiva 92/49/CEE y 92/96/CEL),
se incorporaron a través del Decreto Ley 102/94, de 20 de abril, e hicieron po-
sible adaptar la actividad aseguradora al «régimen de licencia tnica». Ello im-
plica que cuando una entidad tiene autorizacién administrativa en el pafs donde
tiene su sede social, ]a misma es vilida en todo el espacio comunitario y el pais
receptor no puede exigir otras condiciones.

En cuanto al reaseguro, por el Decreto 403/79, de 22 de septiembre, fue
creada la Compafifa Portuguesa de Reaseguro, empresa piblica, que fue con-
vertida el 20 de octubre de 1982 en sociedad anénima de capital piblico (De-
creto 425/82).

Los fondos de pensiones aparecen por primer vez en Portugal a través de la
Ley 2/71%, y los planes y fondos de pensiones, en su configuracién actual, fue-
ron regulados por el Decreto-ley 323/85, de 6 de agosto, y més tarde por el
Decreto-ley 396/86, de 25 de noviembre. Estos fondos, al final de 1995 y de
acuerdo con los datos del érgano de control, el Instituto de Seguros de Portugal,
sobrepasan un millén y medio de contos?® de capitales constituidos.

2.2.4. Adaptacion de la legislacion ibérica a la comunitaria

La adaptacién a las directivas comunitarias se hizo en fases y fue traspasada
al Derecho de ambos paises en distinta legislacién especifica, como se ha dicho
en e] andlisis de cada uno de los paises. Pretendemos realizar un resumen que
sirva para comparar conjuntamente dicha adaptacién hasta llegar al Mercado In-
terno Unico de Seguros y que se flustra en la figura 2.2.

Los tres ejes fundamentales del Mercado Tnterno Unico de seguros estan re-
presentados en la figura 2.2, la cual nos muestra que Portugal, comparativa-
mente con Espafia, ha puesto en prictica antes toda la normativa comunitaria.

En cuanto al régimen de licencia Gnica, Espafia no la aprobé en el Senado
hasta noviembre de 1995, cuando lo debia haber hecho el 1 de julio de 1994, fe-
cha del inicio del Mercado Interno Unico, aunque todavia tenfa la posibilidad de
una prérroga hasta enero de 1996. Parte de este retraso fue debido a la disolu-
cién del Parlamento en junio de 1995, cuando casi toda la reglamentacién esta-
ba ya elaborada. Fl Reglamento de Ordenacién y Supervision de los Seguros Pri-

18 fdem,
1 Hsta ley nunca llegé a ser reglamentada y por eso su importancia e impacto fueron nulos.
2 Unidad portuguesa que representa mil escudos.
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Figura 2.2.
El camino hacia el mercado dnico interno de seguros.
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Libertad de establecimiento Librg prestacién de servicios M Licencia unica

FUENTE: Directivas CEE y elaboracion propia.

vados se ha aprobado por el Real Decreto 2486/1998, de 20 de noviembre, y en-
trd en vigor el 1 de enero de 1999.

En cuanto al cumplimiento de plazos, el Plan General de Contabilidad del
sector, el cual debia aprobarse en 1993 y ser aplicado a partir de enero de 1995,
no se aprobd hasta el Real Decreto 2014/1997, de 26 de diciembre, con entrada
en vigor en el ejercicio 1998.

2.3. Estructura del sector
2.3.1.  Evolucidn del nimero de comparitas

La forma juridica de las compafifas se encuentra distribuida entre sociedades
andnimas, mutuas y sucursales de compafifas extranjeras. Las sociedades andni-
mas, a pesar de que algunas tengan mis del 50 % de capital extranjero, las con-
sideramos en el estudio como entidades de cardcter nacional.

Como se demuestra en el cuadro 2.1., en relacién con Espafia, ¢l nimero de
compaififas nacionales no ha crecido, debido fundamentalmente a operaciones de
fusién y cesién como consecuencia de la entrada en vigor de la Ley de Ordena-
cién del Seguro Privado (Ley 33/1984), cuyo ciclo de fusiones se mantuvo hasta
1991. Los principales movimientos se produjeron con las concentraciones de
pequefias compafifas de origen mutualista y principalmente las que explotan el
ramo sanitario.
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Cuadro 2.1.
Evolucién del nimero de compafifas.

ARNOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 i 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
Nacionales 361 325 234 339 329 349 33% 330 319 | 3M
Mutuas 98 89 82 76 73 72 65 63 &9 68
Deleg. extranj. 26 24 | 25 27 25 25 26 22 22 20
Total 475 438 441 442 427 446 430 415 400 | 379
PORTUGAL
Nacionales 19 22 25 27 32 36 a9 11 42 46
Mutuas 4 4 4 4 4 3 3 2 2 2
Deleg. extrani. 28 30 a3 34 34 a1 a2 48 B0 | 47
Total 51 (515 62 65 70 80 87 91 84 85

FUENTE : UNESPA, ISP y elaboracién propia.

La apertura de los mercados en 1992 no produjo una entrada masiva en
Espafia de delegaciones de compatiias extranjeras, pues sus estrategias se han ba-
sado en adquisiciones, fusiones o acuerdos de cooperacién con aseguradoras
que ya operaban en el metcado (el nimero de delegaciones de companias ex-
tranjeras ha disminuido de 26 a 20, como se observa en el cuadro 2.1).

En Portugal, en cuanto al nimero de compaiiias, la (ltima década también ha
sido protagonista de transformaciones profundas debido, por un lado, a la rees-
tructuracién empezada o ante la necesidad de adaptacién al nuevo marco legal de
cara al Mercado Interno Unico de seguros v, por otro, por la necesidad de dar
respuesta a las exigencias de los consumidores. Estos hechos tuvieron como con-
secuencia un gran crecimiento del nimero de compafiias en el mercado, bien a
través de la entrada de nuevos competidores o bien por la conversion de delega-
ciones de compafifas extranjeras en sociedades de derecho nacionales o a través
de la autonomia de las de ramo de vida de compafiias existentes (Tranquilidade-
Vida, Alianca/UAP-VIDA, Bonanga-Vida y Trabalho-Vida) y asi se crearon nue-
vas compafiias. El nimero de empresas desde 1986 hasta 1995 se multiplicé de 51
a 94. Es de destacar el crecimiento habido de 1990 a 1991, en parte como con-
secuencia de la apertura del mercado. A finales de 19942! de 42 sociedades ané-
nimas en el mercado, 12 eran extranjeras y de las 50 delegaciones de compaiiias
extranjeras 47 pertenecian a la Unién Europea y 3 eran de otros paises.

En los afios 1994 y 1995 se producen grandes reestructuraciones internas en
los grandes grupos, como mds adelante se ver4 en el capitulo 3 al tratar del es-
tudio de la concentracién y el tamafio.

La relacién entre el niimero de compaiiias y el ndmero de habitantes de un
pais o regién es un indicador de la cobertura del mercado. Como podemos ob-

2 APS. Estadistica del mercado 1994.
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Cuadro 2.2.
Ntmero comparado de compaiiias en relacién con el numero de habitantes
(en millones).

ANOS ESPANA PORTUGAL UE
1986 12,1 5,4 11,8
1987 11,1 6,0 11,9
1988 1,2 6,6 12,2
1989 1,2 6,9 12,4
1990 : 10,9 7.4 12,9
1991 11,3 8.5 12,5
1992 10,9 9,4 12,5
1993 10,6 9,7 12,5
1994 10,2 9,2 12,1
1995 8,7 9,6 13,0

FuENTE: UNESPA, APS vy elaboracién propia.

servar en el cuadro 2.2 , Espafia tenia, en 1993, una cobertura de 9,7 compafiias
por cada millén de habitantes y Portugal, al principio de la adhesion, tenia la mi-
tad de la ratio. Este indicador para Portugal ha crecido y se estd aproximando ya
al de Espafia que, por contra se ha reducido.

Considerando las previsiones de crecimiento econémico se puede decir que
habri mercado para la implantacién de nuevas compatiias, pues la diferencia con
la media de la Unién es muy grande.

2.3.2.  Evolucién de las primas de seguro directo

Las primas de seguro directo han crecido desde 1986 hasta 1995 a niveles
bastante altos, debido, fundamentalmente, al crecimiento de la economia y a la
mejoria del indice de penetracién y densidad, como se ha demostrado en el
punto 1.2, «El indice de penetracién», v en el 1.3, «Fl indice de densidad».

En el cuadro 2.3 podemos ver cémo el volumen de primas ha crecido en la
region ibérica desde la adhesién a la Comunidad Europea en 1986. El tanto
acumulado de crecimiento en relacién con Espafia fue del 206% y del 471% en
relacién con Portugal, lo que representa un crecimiento nominal medio anual
respectivamente de 22,9% v 52%.

Comparando los datos obtenidos en la regién ibérica con los de la Unién
Europea (véase el cuadro 2.4), es posible comprobar que con respecto a 1986 en
Espaiia, ¢l volumen de primas se multiplicé por 2,9 y en Portugal por 4,5, mien-
tras que en Ja Unién sélo se multiplicé por 2,4. La cuota de mercado de la re-
gién en estudio es del 5,4% en 1995, lo que confirma el bajo fndice de densidad
apuntado en el apartado 1.3.
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Cuadro 2.3.
Evolucién de las primas de seguro directo (unidades MECU) 2,
AfiOS 1986 |1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
Nacionales 5.657 | 6.517 [10.085 | 8.578 [10.182 |12.816 | 13.906 | 13.324 | 16.896 | 18.231
Mutuas 880 | 1.207 | 1.412| 1564| 1.828| 2.315] 2.406| 2.363 | 2.445| 2.743
Deleg. extranjeras| 587 885 | 1.049 9721 1.156{ 1.171| 1.361| 1.070( 1.405 816
Total 7.124 | 8.699 |12.546 |11.114 [12.966 |16.302 | 17.663 | 16.757 |20.801 |21.790
PORTUGAL
Nacionales 627 | 695| 880! 1.046| 1.399| 1.733| 2.171| 2.422| 2.925| 3.697
Mutuas 10 g| 107 10| 10 8 9 8 8| 9
Deleg. extranjeras: 81 104 146 183 175 237 253 242 300 396
Total 718 | 808| 1.016| 1.238| 1.584| 1.978| 2.433| 2.672| 3.233| 4.102
FUENTE: UNESPA, APS v elaboracién propia.
Cuadro 2.4,
Evolucién comparada de primas y cuota de mercado.
B B REGION
ANOS ESPANA PORTUGAL IBERICA UE (15)
MECU % MECU Y% MECU % 100
1986 7.017 36 718 0,4 7.416 3,8 192.887
1987 8.627 4,2 808 0,4 9.156 45 205.174
1988 12.569 4.7 1.016 0,4 13.262 4.9 268.267
1989 11,522 4,2 1.239 05 | 12338 | 45 275.328
1990 12.963 4,4 1.584 05 | 14.119 4,7 297.720
1991 16.252 48 1.978 06 { 17709 | 53 336.245
1992 17.644 49 2.433 07 | 19.641 5,4 362.521
1993 16.757 4,2 2.671 07 | 19.086 | 47 402.562
1994 20.801 48 3.220 07 | 23667 5,5 429.532
1995 20.991 4,6 3.794 08 | 24785 | 54 455.442

FueNTE: OCDE, CEA v elaboracion propia.

El volumen de primas recaudadas por las delegaciones extranjeras en Espa-
fia representa actualmente sdlo el 11,8% del total del negocio realizado, cuando
en 1986 representaba el 8,2%, lo que muestra un pequefio aumento de cuota de

mercado.

En Portugal, las delegaciones extranjeras pasaron del 11,3% en 1986 al
9,6% en 1993, debido a su reduccién de actividad como delegaciones, pues
compraron participaciones accionarias en aseguradoras que se han privatizado.

Lo anteriormente expuesto explica la débil penetracién de los extranjeros en
nuestros paises a través de las delegaciones.

2 MECU (millones de ECU).
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El comportamiente de nuestro sector respecto a la cuota de mercado en el
Mercado Interno Unico ha evolucionado lentamente, a pesar que en Portugal se
ha doblado. En un andlisis conjunto de la regi6n ibérica pasé del 3,8% en 1986
al 5,4% en 1995. Si pensamos en términos de convergencia real es un porcentaje
bajo si tenemos en cuenta que la poblacién de la regién ibérica supone sélo un
12% en el total de poblacién de la Unidn.

2.3.3. Evolucion de la productividad del sector

La productividad del sector se puede medir a través de varios indicadores
como son:

— La ratio de primas de seguro directo sobre el niimero de empleados,
que presentamos en el cuadro 2.5.

— El valor afiadido bruto por empleado y el niimero de pélizas por em-
pleado.

Utilizaremos el primero, ratio entre las primas y el nimero de empleados del
sector.

Primas de seguro directo
Productividad = che

Ntmero de empleados

Este, en términos econdmicos, actualmente nos parece el mis importante, te-
niendo en cuenta que en la descomposicién de los gastos de gestién los sueldos
tienen un gran peso. '

Cuadro 2.5,
Primas de seguro directo/niimero de empleados (ECU).

ANOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1997 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA '
Primas (MECU] 7.017| 8.62712.6562)11.522 |12.963 | 16.252 | 17.644 | 16,757 | 20.801 ] 21.125
Empleados 33.120134.071 1 36.274 | 38.968 | 42.895 | 46.292 ; 46.803 | 46.487 | 47.079 | 47.773
Primas/empleados 211 253 346 295 302 351 377 360 442 442
PORTUGAL
Primas (MECU) 718 BOB: 1.016) 1.239| 1.584) 1.978| 2.433( 2.671| 3.220| 4.087
Empleados 13.851|14.075 | 14.133 | 14.133 [ 14.726 | 14.624 { 14.910 | 14.594 | 14.008 | 12.756

Primas/empleados 52 58 71 87 107 135 163 183 229 320

FuenTE: UNESPA, APS, ISP hasta 1990 y elaboracién propia.
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Analizando el cuadro 2.5 notamos un crecimiento del ratio de primas por
empleado, que se multiplicd por dos en relacién a Espaifia y por seis respecto a
Portugal. Debemos decir que la productividad generada se debié fundamental-
mente al aumento de la produccién y no a la reduccién de las plantillas, sin
embargo, esa reduccién en Portugal sobrepasé 1.000 unidades.

La evolucién de la productividad comparada con la media de la Unidn (cua-
dro 2.6) y complementada con los pafses més avanzados de la misma, nos pet-
mite obtener datos muy interesantes. I{ay que poner de relieve el hecho de que
el ratio de Espafia en los afios de 1987 y 1988 ha sido mayor que el de dos de
nuestros socios comunitatios, pero siempre menor que el de Francia, Y en cuan-
to al Reino Unido, Espafia ha estado siempre por debajo, con excepcién de los
tres tltimos afios de analisis, debido a que la recuperacién econdémica en el Rei-
no Unido se produjo antes. En cuanto al anilisis comparativo con Alemania, ve-
mos que ha estado siempre por encima, salvo en los dltimos dos afios, a pesar de
que los datos de este pais sélo se refieren al ramo de vida. Respecto al negocio
total, este indice estaria siempre por encima.

Por otro lado, y respecto a Portugal 2, el indice ha mejorado bastante, pero
se encuentra a una larga distancia de la media y también en relacién a los otros
paises estudiados, lo que puede indicar que hay que cambiar bastante en el
tema de la productividad. Hay que mejorar ¢l indice mediante reduccién?* de la
plantilla, ya que es lo que ticne mayor importancia pata la mejora de la produc-
tividad.

Cuadro 2.6.
Analisis comparado de productividad (ECU).
ANOS | ESPANA | PORTUGAL UE ALEMANIA | FRANCIA |REINO UNIDO
1986 | 211.865 51.837 216.379 N/D 256.896 202.207
1987 | 253.206 57.406 227.521 249.461 276,521 194.455
1988 | 346.501 71.888 292,872 301.264 370.342 247.455
1989 | 295.678 87.667 298.347 288.858 394.811 278.524
1980 | 302.203 107.564 308.449 296.473 416.367 281.407
1991 | 351.075 136.257 341.972 292.924 449.998 359.955
1992 | 376.984 163.179 424,910 372.947 589.971 419.769
1993 | 360.466 183.020 442,733 422.072 702.018 506.595
1994 | 441.831 243.659 471.199 432.892 828.451 359.750
1995 | 439.515 303.747 537.338 472.625 913.765 444.636

FUENTE: OCDE y elaboracién propia.

% Portugal ha sufrido con la integracién en 1975 y 1976 de los residentes en las ex-colonias, que re-
presentaron un crecimiento del 10% en la plantilla por razones sociales y sin la correspondiente comn-
pensacién de productividad.

* La reduccién de la plantilla se encuentra dificultada por Ia falta de flexibilidad de la legislacién la-
boral, ademis de los elevados costes de Ias jubilaciones anticipadas.
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El andlisis comparativo entre el mercado ibérico y el comunitario nos pone
de relieve la baja productividad de la peninsula respecto a la Unién, debido a ra-
zones de dimensién y a la baja productividad real. La primera razén se estudia-
rd en el préximo capitulo con la meta de encontrar una respuesta a este dificil
problema del sector.

Fs interesante notar que los niveles de productividad de Portugal en 1994
estdn al nivel de Francia en 1986, de Alemania en 1987 y del Reino Unido en
1988, sin embargo, en 1995 este indicador se situé al nivel de Francia en 1988,

Con costes de produccion més altos que nuestros socios europeos y con el
aumento de la competencia estamos ante una amenaza muy fuerte, El desarrollo
de la informacién y del conocimiento hara que los tomadores de seguros bus-
quen las compafifas que aseguren el mismo riesgo a un precio menor.

2.3.4. Fvolucion de las provisiones técnicas

Como se ha dicho en la introduccién, el negocio del seguro tiene algunas ca-
racterfsticas propias:

— Es una actividad con un fuerte acento financiero y econémico, porque
recibe las primas hoy y porque su contraprestacién consiste, en general,
en el pago de la indemnizacién.

~— Es una actividad que consiste en la transformacién de riesgos en pagos
periédicos presupuestables.

— Es estimulante del ahorro familiar a través de algunas modalidades de se-
guro de vida.

Por estas y otras razones, en el cierre del ejercicio contable las compaiiias do-
tan las provisiones técnicas para hacer frente a obligaciones futuras. Fn el ramo
de vida se constituyen las provisiones matemadticas, para siniestros y para repar-
to de beneficios. Las mds importantes son las matematicas, que se destinan a es-
tablecer un equilibrio futuro entre las primas recibidas y los riesgos.

En los ramos de no vida, las provisiones se pueden clasificar en primas no
adquiridas, siniestros, desviaciones de siniestralidad, riesgos en curso, participa-
cién en los beneficios y para vejez.

Las mds importantes son las provisiones para siniestros y las provisiones
para desviaciones de siniestralidad por los siguientes motivos:

— Las provisiones para siniestros representan los siniestros pendientes de li-
quidacion al final del ejercicio econémico que serdn pagados en el ejer-
cicio siguiente.

— Estas provisiones, también llamadas de supersiniestralidad o de estabili-
z2acién, son constituidas para aquellos riesgos en que existen condiciones
ciclicas de intensificacién de los siniestros.
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Fl anilisis del cuadro 2.7 nos permite ver que el volumen de provisiones en
Espafia para el ramo de vida se multiplicé casi por nueve de 1986 a 1995, y
solo por tres y medio en el ramo de no vida. Excepto en el afio 1989, debido al
gran volumen de primas Gnicas de vida en el afio anterior, y en el 1993 como
consecuencia de la crisis econémica, en todos los afios ha habido crecimiento.

Cuadro 2.7.
Evolucién de las provisiones técnicas (MECU).

ANOS 1986 | 1987 | 1988 1989 1990 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995

ESPANA
VIDA 2.750 | 4.842 | 8.454| 7.669| 9.243 |11.670 |13.667 |13.268 [18.681 | 24.491
NO VIDA {3.395|4.341 | 5564 | 7.321| 8.621 | 9.405 {10.286 (10.076 | 11.085 | 12.217
TOTAL 6.145 | 9.183 [14.018 |14.990 |17.864 |21.075 |23.953 |23.344 {29.746 | 36.708

PORTUGAL

VIDA 174 | 229 390 532 806 | 1.190 ( 1.746 | 2.273 | 3.096 | 4.231
NO VIDA 620( 710 819} 1.030| 1.315 1.478 | 1.865 | 2.061 | 2.431 | 3.029
TOTAL 794 939 1.209| 1.6562| 2.121| 2.668 | 3.611 | 4.334| 5527 | 7.260

FUENTE: UNESPA, APS, ISP hasta 1990 y elaboracién propia.

El aumento de las provisiones y principalmente las provisiones matemdticas
en relacién con el afio anterior (1993), 40,7% en Espaiia y 36,2% en Portugal,
sefiala de manera inequivoca la estabilizacién del ramo de vida, ya que esta va-
riable se ve menos afectada que el importe de la emisién, motivado por la inci-
dencia de factores de coyuntura econdémica.

El cuadro 2.8, que analiza la ratio entre provisiones técnicas y las primas de
seguro directo, nos permite ver cémo esta ratio en lo que concierne a Espaiia y
en los ramos no vida se viene manteniendo alrededor del 90%, a pesar de que en
los primeros afios del estudio este porcentaje estaba cerca del 80%.

Cuadro 2.8.
Ratio provisiones técnicas/primas seguro directo (en %),

ANOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995

ESPANA

VIDA 96,2 (1498 | 138,7 | 223,65 | 259,8 | 230,1 | 233,71 | 241,0 ; 209,0 | 296,2
NO VIDA 816 | 80,4 | 89| 904 | 91,6 | 841 873 | 895 | 932 | 923
PORTUGAL

VIDA 249,9 {220,3 | 211,6 | 207,56 § 213,3 | 2269 | 247,3 | 270,5 | 278,9 | 243,4

NO VIDA 95,6 1100,9 {1 98,4 ( 104,8 | 109,0 | 101,6 | 107,9 1 1125 | 1152 | 1310

FUENTE: UNESPA, APS, ISP hasta 1990 y elaboracién propia.
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En cuanto al ramo de vida, este comportamiento ha sido itregular debido
fundamentalmente a los seguros de caracteristicas financieras que van venciendo
y van siendo rescatados. La ratio volvié a subir en 1993 al 296%, después de la
caida verificada en 1994, que alcanzé el 209%. Sin embargo, siempre superior al
indice de 1986, que fue del 96%.

En Portugal esta ratio ha mantenido una tendencia creciente en el ramo
vida desde 1987 y cayd en 1995 al 243 %, al mismo nivel de 1986. Esto se debid
al pago de los rescates de los contratos de seguro a largo plazo —de cinco a sie-
te aflos— que habian llegado a su vencimiento total.

En el ramo no vida este indicador se fijé en 1986 en el 95% vy creci6 hasta el
131% en 1995, como resultado de una politica de constitucién de provisiones
mids cautelosa,

2.3.5. Evolucion de la siniestralidad

La evohucién de la siniestralidad se va a definir a través del porcentaje de las
indemnizaciones pagadas en cada ejercicio, sumadas a la variacién de las provi-
siones técnicas y el volumen de primas procesadas.

Hemos afiadido la variacién de las provisiones técnicas que representan los
gastos futuros estimados, que, como hemos visto en el capitulo anterior han
crecido bastante, principalmente, en vida.

La evolucién del indice de siniestralidad presentada en el cuadro 2.9, para
Espafia, nos muestra un cierto empeoramiento en el ejercicio de 1995 del 89,3%
respecto al afio 1993, a pesar de aproximarse al indice de 1992, cuando dicho in-
dice se situaba en un 90,2%, como ya se ha mostrado.

Respecto a Portugal, el indice global de 1995 ha empeorado 3,2 puntos
porcentuales respecto al afio anterior, en el que el indice de los ramos de no vida

Cuadro 2.9.
Siniestralidad (siniestros + var, provisiones)/primas {en %).

ANOS | 1986 ! 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
VIDA 91,7 [105,7 [107,8 | 89,9 | 113,2 | 1047 | 103,0 | 84,5 | 96,2 | 106,2
NOVIDA | 762| 780 | 80,3 | 91,8 850 | 79,2 | 838 | 81,3| 803 | 786
TOTAL 825! 884 | 936 | 912 927 | 919 | 90,2 | 823} 87,2 | 893
PORTUGAL
VIDA 85,3| 87.2 | 89,9 | 93,7 | 100,9 | 103,7 | 107,8 | 110,4 | 109,7 | 104,2
NOVIDA | 647|661 | 721 | 729 | 744 | 7281 778 | 71.1| 661 | 89,2
TOTAL 650! 730 | 784 | 80,4 | 855 | 81,0 | 865 | 83,4 811 | 843

FUENTE: UNESPA, APS, ISP hasta 1990 y elaboracién propia.
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se encuentra muy por debajo de los de Espafia, menos de 20,1 puntos porcen-
tuales para el mismo afio de 1995, pero en relacién con el ramo de vida, el indi-
ce es mas favorable en Espafia, cuya tasa ha sido siempre mds baja excepto en
1995, debido al elevado crecimiento de primas producido en Portugal.

El indice entre los siniestros mds la variacién de provisiones técnicas sobre
las primas es uno de los indicadores mas importantes en el negocio asegurador,
pues relaciona los costes actuales (siniestros) y los futuros (provisiones) con re-
lacién a las primas.

2.3.6. Evolucion del volumen de reaseguro cedido

El reaseguro cedido es una parte de las primas de seguro directo emitidas
por una compafifa de seguros cedidas a otra, la reaseguradora, que puede ser
tanto nacional como internacional.

El reaseguro desarrolla un papel importante en el mercado en la medida
en que transfiere parte de los riesgos de mayor volumen aceptados por una
compafiia aseguradora a otra, el reasegurador, a cambio de la comisién de rea-
seguro y de recibir la parte proporcional de las primas recibidas por el asegura-
dor. Esta operacién es, entre otras, una forma de diversificacién del riesgo.

El nivel de reaseguro de un mercado estd muy relacionado con el tamafio del
mismo y de las compafifas que lo componen, pues, si ciertos riesgos fuesen asu-
midos por aseguradores con poca dimensién, se podria poner en riesgo a la
propia compafiia en el caso de siniestros graves.

Analizando el cuadro 2.10, en Espana el volumen de reaseguro cedido de
1986 hasta 1995 crecié el 295% y el 202% respectivamente en vida y no vida y
el crecimiento total fue del 219%.

En Portugal, el crecimiento fue del 587% y del 252% respectivamente en
vida y no vida y en total del 571%.

Cuadro 2.10.
Evolucién del volumen de reaseguro cedido (MECU).

ANOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 ] 1985

ESPANA _
VIDA g7| 92| 125| 127| 143| 14| 182 | 180 | 171 284
NO VIDA [1.026 |1.120 | 1.384 | 1.608 | 1.813 | 2.000 | 2.191 | 2.087 | 2114} 2.176
TOTAL 1.123 [1.212 | 1.509 | 1.735 | 1.956 | 2.154 | 2.373 | 2.267 | 2.285 | 2.460

PORTUGAL

VIDA 8 9 9 11 18 21 18 20 22 47
NG VIDA 119 129 147 163 185 215 243 254 255 301
TOTAL 127 | 138 156 174 203 236 261 274 277 349

Fuente: OCDE, UNESPA, APS, y elaboracién propia.
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La variacién total de las primas emitidas durante el mismo periodo en Es-
pafia fue del 305% y en Portugal, del 571%, como vimos en el punto 2.3.2,
que trata de la evolucién de las primas. Este andlisis comparado entre el volumen
de primas y el reaseguro cedido nos permite decir que cuanto mayor sea el mer-
cado y mayores las empresas, menor serd el reaseguro cedido, como se demues-
tra en el cuadro 2.11.

El reaseguro es diferente cuantitativa y cualitativamente en los distintos ra-
mos de seguro, como se puede ver en el cuadro 2.11, En relacién con el aspecto
cuantitativo, se reasegura mas en los ramos no vida que en los de vida. La mayor
parte de las primas de vida se invierten en productos financieros, con un grado
de riesgo bien calculado. En los ramos no vida el riesgo es mas imprevisible y de
mayotes proporciones y por eso la tasa de cesién es mayor en éstos, tal y como
mis adelante se demuestra,

El nivel de reaseguro cedido se ha ido reduciendo en ambos paises, debido
al crecimiento del mercado y al consecuente aumento del tamafio de las compa-
filas que permitié trabajar con tasas de retencién mas altas por la mayor diver-
sificacién del riesgo. En Portugal contribuyeron las fusiones realizadas en 1980 y
1981 que originaron mayores compafiias, y en consecuencia, mayores planes de
retencion,

En Espaiia, las tasas de cesién en el ramo de vida se sittan en 1995 al mismo
nivel de 1986, cuyas variaciones se deben al mayor o menor volumen de primas
tnicas. En los ramos no vida, dicha tasa pasa del 23,3% al 16,8%.

Las tasas de cesién en Portugal en los ramos de no vida son més bajas que
en Espafia. Este hecho es debido a que las variables utilizadas no son las mismas,
pues ¢l volumen de primas respecto a Portugal estd inflado por las primas del
ramo de accidentes de trabajo, que en Espafa forman parte de la Seguridad

Cuadro 2.11,
Reaseguro cedido en relacién a las primas (%).
ESPANA PORTUGAL
ANOS VIDA NO VIDA VIDA NO VIDA
1986 33 233 11,8 18,4
1987 2,2 20,8 9,2 18,3
1988 1,1 21,5 5,1 17,7
1989 1,9 20,0 4,5 16,6
1990 3,4 19,4 49 15,3
1991 2,6 18,5 4,1 14,8
1992 3,1 18,9 28 141
1993 2,8 19,1 2,3 13,9
1994 1,7 17,7 2 12,7
1995 3,2 16,8 2,7 13,1

FUenTE: OCDE, UNESPA, APS y elaboracién propia.
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Social, como ya hemos mencionado anteriormente. En 1995, esta tasa se situaba
alrededor del 13,1%, ligeramente menor que la de 1986, del 18,4%.

El reaseguro es una actividad de cariz internacional y por eso presenta al-
gunos problemas adicionales de cardcter macroeconémico al principio y al final
del ciclo productivo. Cuanto mayor sea la retencién, mejor serd para el pais
cuando no haya siniestros, ya que se queda con los fondos recibidos de las pri-
mas. Si la retencién es menor, hay que pagar a los reaseguradores las primas
proporcionales recibidas y entonces los fondos (divisas) salen del pafs, pero
cuando se producen los siniestros y se tiene que pagar las indemnizaciones, en-
tra también una parte proporcional de las primas.

2.3.7. Ewvolucién de los gastos de gestion

La relacién entre los gastos de gestién y el volumen de primas adquiridas es
un indicador de gran importancia para el sector asegurador, pues, al igual que el
ratio de siniestralidad, es un factor importante en la cuenta de pérdidas y ga-
nancias.

Los gastos de gestién se suelen dividir en internos y externos?®, y en este es-
tudio los analizaremos en conjunto porque los principios contables en cada pafs
no son iguales y su andlisis por separado nos llevaria a conclusiones erréneas. El
hecho reside en que las companias, ademis de pagar las comisiones a los inter-
mediarios, pagan otros costes que debido a su naturaleza contable, son registra-
dos como gastos de gesti6n interna y, por eso, nos parece mds correcto deter-
minar el ratio de gastos de gestién como uno solo. Vamos, por tanto, a poner de
relieve los aspectos mas significativos.

La evolucién de este indicador ha mantenido una tendencia descendente
desde la fecha inicial que contempla nuestro estudio, y ello tanto en Espafia
como en Portugal, como podemos comprobar en el cuadro 2.12, debido a dis-
tintas razones que se comentan g continuacién.

En Espafia, el indicador experimenté una notable reduccién en 1994, ¢l
22,5% de las primas totales, debido al crecimiento de las primas (principal-
mente las primas tinicas) y fundamentalmente a los gastos de gestién interna y
también a las politicas de contencién de gastos con el personal que se vienen de-
sarrollando. Pero este indicador continia manteniendo una fuerte resistencia
al descenso, como se comprueba en los ramos no vida, cuyo indice continta
por encima del 30%. Este hecho ha provocado la necesidad de encontrar solu-
ciones que permitan vencer esa resistencia.

Respecto a Portugal, el descenso fue siempre constante. Pasé del 40,4% en
1986 a un 25,3% en 1994 y al 19,8% en 1995, debido fundamentalmente al
aumento del volumen de primas del ramo de vida, asi como a la reestructuracién

% En los gastos de gestidn externa consideramos las comisiones y las gastos de adquisicién.
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Cuadro 2.12.
Ratio gastos de gestion/primas (%).

ANOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
VIDA 85| 76 | & | 13 135 137 | 125 | 134| 9 11,1
NO VIDA 37,9 35 36,7 | 359 33,6 33,4 331 338 32,9 31,6
TOTAL 254|243 | 215 288 | 279 | 271 | 262 | 269 225 | 236
PORTUGAL
VIDA 33190286 | 226 215| 204 | 179 | 172 | 143] 1.4 16
NO VIDA 41,1| 40,82 39,4 ( 38,7 37,6 37,9 36,2 35,6 32,4 28,9
TOTAL 40,4|39,3 | 364| 352 | 334 | 326 | 307 ) 288 253 | 198

FuenTE: UNESPA, APS y elaboracién propia.

interna efectuada en la mayoria de las compafias con la reduccién de efecti-
vOs.

Comparando lo que pasa en el conjunto de la regién ibérica, el nivel de
gastos era bastante superior en Portugal 2, aunque bajé durante el periodo en
estudio. Incluso hay indices menotes que en Fspafa para el afio 1995, debido al
gran ctecimiento de primas realizado en Portugal en dicho afio.

Estos elevados niveles de gastos de gestién se deben, ademds, al bajo nivel de
automatizacién de los servicios de las compaiiias y a la baja productividad por
trabajador #’, comparado con los valores medios de la Unién Furopea.

2.3.8.  Evolucion de primas (vida y no vida)

La estructura del sector se encuentra reflejada en el cuadro 2.13, ¢l cual
muestra la evolucién del peso relativo de los ramos vida y no vida desde 1986
hasta 1995.

Como se puede observar, el crecimiento en el ramo de vida respecto al de no
vida ha variado tanto en Espafia como en Portugal. En cuanto a Espafia, en re-
lacién con los distintos afios de andlisis, los pesos relativos de los ramos en 1995
estin casi al mismo nivel que en 1986, si bien el afio 1988 sobrepasa el promedio
de la Unién.

La variacién en relacién con Portugal es notable, pues en Portugal ]a varia-
cién ha sido més constante. Pasé en el ramo de vida de un peso relativo en

% La mayor tasa en Portugal estaba inflada, principalmente en fos ramos no vida, debido al hecho
de que estas compafifas tuvieron por razones sociales que incorporar a su plantilla trabajadores prove-
nientes de las ex-colonias, que regresaron después de [a independencia de éstas.

7 Como demostramos en el punte 2.3.3,
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Cuadro 2.13.
Andlisis porcentual comparado de la evolucién
desglosada por ramos vida y no vida?,

ESPANA PORTUGAL U. EUROPEA
ANO VIDA NO VIDA VIDA NO VIDA VIDA NO VIDA
1986 40,7 59,3 97 90,3 40,7 59,3
1987 37,5 62,5 12,9 87.1 42,2 57,8
1988 48,5 51,5 18,1 81,9 45,0 55,0
1989 29,8 70,2 20,7 79,3 46,7 53,3
1990 27,4 72,6 23,8 76,2 47,4 52,6
1991 31,2 68,8 26,6 73,4 48,8 51,4
1992 33,2 66,8 29,0 71.0 48,1 51,9
1993 32,9 67,1 31,4 68,6 49,6 50,4
1994 43,0 57,0 34,5 65,5 50,0 50,0
1995 38,5 61,5 43,3 56,6 50,9 49,1

FuENTE: UNESPA, APS, y elaboracién propia.

1986 de casi inexistente al 9,7 % hasta llegar al 43,3% en 1995, aproximandose
a los datos promedios de la Unién, sobrepasando incluso a Espafia en 1995.

En cuanto a la Unién Europea, la evolucién ha sido progresiva desde 1986
hasta 1995, El ramo de vida era del 40,7%, y los ramos no vida del 59,3%. En
1995 la distribucién de los ramos se fijaron en el 50,9% para vida y el 49,1%
para no vida.

Las variaciones producidas en favor del ramo vida se justifican por un con-
junto de razones:

— Las caracteristicas financieras que cada vez mas el seguro del ramo de
vida viene adquiriendo, pues un gran volumen de primas se refieren a se-
guros de capitalizacién, los cuales, al final del contrato garantizan el
pago del capital contratado, y no de riesgo.

— La falta de confianza en los sistemas de Seguridad Social, que lleva a la
poblacién en vida activa y jubilada a tener que suscribir seguros com-
plementarios de las prestaciones del régimen general de la Seguridad
Social.

— Elflojo crecimiento del ramo no vida debido a la crisis de los noventa y
a la creciente terciatizacion de la economia europea, que viene teniendo
sus inevitables repercusiones en Espafia y Portugal.

— La distribucién por los bancos v la reduccién de la inflacién, que ha
llegado mis tarde a la regién ibérica que a otros paises de la Unién Eu-
ropea.

2 Cifras de Unespa para Espafia, APS para Portugal y CEA para la Unién Europea.
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El andlisis desglosado de la evolucion de las primas en la estructura de la ac-
tividad (cuadro 2.14) es importante en la medida en que nos interesa distinguir
las razones que llevaron al crecimiento de unos y a la disminucién de otros.

Un andlisis de la composicién del mercado espafiol por ramos nos permite
comprobar que la distribucién relativa en porcentaje poco ha cambiado en los
dtimos diez afios, con excepcién de un mayor peso en el ramo automévil y me-
nor en los ramos de responsabilidad civil y transportes. La estructura global
entre Jos ramos vida y no vida demuestra una diferencia inferior a dos puntos
porcentuales.

Cuadro 2.14.
Espafia. Composicién de los ramos en tanto por ciento.

Ramos 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 1993 | 1994 | 1995
Vida 40,7 | 37,5| 486} 298 | 27,4 | 31,2 33,2 32,9 43,0 385
No vida
Accidentes
y salud 12,3 11,2 96| 126 124 | 128 12,8 13,1 1,2 12,56
Automdviles; 219 [ 2891) 23,30 331 228; 321 0.8 30,7 | 25,7 28,1
Responsab.
civil 3,6 2.4 1.4 18 2,1 1.9 2,0 2,3 2,2 2,5
Seguros
de bienes 9.8 9,6 86| 11,3¢ 11.4| 1001 98 9,6 8,2 10,4
Transportes 33 27| 22 25 2,4 2,0 2,0 1,8 1.5 1,6
Otros daiios 8.4 7.7 6,4 8,9 72} 10,0 9,4 9,6 8,2 6.4
Total no vida| 59,3 | 62,5| 51,56 70,2 | 72,6 | 688 66,8 67,1 57,0 61,5

FUENTE: Unespa y elaboracién propia.

Respecto a Portugal {cuadro 2.15), el gran crecimiento del ramo vida hace
que la estructura de los ramos de no vida estén muy influenciados a la baja,
pues no se verificé tampoco un acompafamiento de la evolucién de los mis-
mos debido a la crisis econdmica, con reflejos en la casi desaparicién de la acti-
vidad industrial y sus consecuencias en las actividades comerciales, excepto en
los servicios, que pocos reflejos tienen en los ramos no vida.

Se pasé a la aplicacién en seguros de vida, en la modalidad de capitalizacién
de fondos, que en un pasado reciente se aplicaban en depdsitos bancarios a
medio y largo plazo, debido a las mayores tasas de remuneracién ofrecidas por
este tipo de productos o por razones de naturaleza fiscal, o a los dos factores al
mismo tiempo. Estas razones justificaron, en parte, el aumento producido en
199029 con la inversién en planes de ahorro de jubilacién (PPR), que conlleva-
ban ventajas fiscales y se destinaban a impulsar el ahorro de las familias, que ha-
bia caido dristicamente.

* Veéase cuadro 2.15.
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Cuadro 2.15.
Portugal. Evolucién de 1a composicién de los ramos de seguro
en tanto por ciento.

Ramos 1986 | 1987 | 1988 ( 1989 | 1990 | 1991 1992 1993 | 1994 1995
Vida 9,7 72,91 1814} 20,7 | 23,8| 26,6 29,0 31,4 34,5 43,3
No vida
Accidentes
y salud 30,3 | 301 27.8| 256 | 228 22,0 20,7 186 | 178 15,0
Automoviles | 35,4 321| 31,2 325 | 34,8 | 33,7 34,7 36,2 34,8 304
Responsab.
civil 1,2 1,6 1,4 1,3 1,1 1,1 1,1 1,0 1,0 09

Incendios y
otros bienes | 15,4 151 13,9 130 11,4} 113 9,9 9,0 87 7,7
Transportes 59 57 4,9 4,0 3,2 2,9 2,4 2,1 1.8 1.5
Otros danos 2,4 25 2,7 29 2,9 2,4 2,1 1,7 1,56 1,2
Totalno vida| 90,3 | 871 819} 793 | 762 | 734 | 71,0 | 686 | 655 56,7

FUENTE: ISP, APS y elaboracién propia.

Con la aprobacién del presupuesto del Estado para el afio 1995 en Portugal
(Ley n.° 39-B, de 27 de diciembre), estos incentivos fiscales casi desaparecieron,
(se reducen en un 50%) y generd un clima de falta de confianza y frustracién de
los inversores en Ia politica fiscal ?° del Gobierno que los habia impulsado in-
sistentemente a ahorrar a largo plazo.

Comparando los dos cuadros anteriores de Espaiia y Portugal en relacién
con los ramos de no vida, se nota una falta de semejanza en la estructura de di-
chos ramos entre ambos mercados. En 1995, hay dos ramos cuya proporciona-
lidad esti préxima: transpottes y automéviles. Sin embargo, hay otros cuya di-
vergencia es muy grande, como por ejemplo accidentes y salud y otros dafios.

La causa de que la importancia relativa de los ramos de accidentes y salud
sea mayor en Portugal es debido a que los seguros de accidentes de trabajo se
encuentran cubiertos a través de pélizas de seguro privado (en 1995 represen-
taban 12,5%), mientras que en Espaia estdn integrados en la Seguridad Social.

La mayor representacién de otros dafios en relacién a Portugal (el 6,4%
en 1995, mientras que en Espafia se sitiia en el 1,2%) tienen como origen el ta-
mafio y una mayor diversidad del mercado, lo que permite la existencia de un
abanico mds amplio de modalidades de seguros. Podremos referirnos, por ejem-
plo, a datos de 1994 y su importancia en la produccién total: los ramos de de-
cesos (371 MECU), asistencia sanitaria (1528 MECU) e ingenierfa (108 MECU)
representaban cerca del 10% de la produccién total.

3 Fn 1596 se verifico otro cambio en el régimen fiscal, con lo que se retomé con lentitud el ritmo
de venta de PPR.
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3.1, Introduccion

Estudiar el tamafio y la concentracidn del sector asegurador tiene dos objetivos:

— Determinar si hay un tamafio patrén en las entidades aseguradoras que
sea un factor de ventaja competitiva.

53
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— Estudiar si la concentracién tiene ventajas competitivas, a través de la ob-
tencién de economias de escala o geograficas.

FEstudiar el tamafio en un contexto econémico cambiante es una tarea dificil
porque éste se modifica de forma permanente y por ello el andlisis debe de-
sarrollarse en un contexto dindmico, estudiando el horizonte temporal de 1986 a
1993, pasando naturalmente por 1992.

Como hemos visto, la estructura del sector se basa en tres tipos de empresas
de seguros: sociedades anénimas nacionales (siendo algunas dominadas por ca-
pital extranjero), mutuas y delegaciones de compafiias extranjeras, Por eso, es-
tamos en presencia de tres clases de organizaciones, lo que posibilitaria hacer dis-
tintas aportaciones en funcién de su estructura juridica y de los propietarios
del capital. Como hay compaiiias de derecho nacional, con o sin mayorfa de
capital extranjero, las trataremos dentro de una perspectiva general.

Las mayores compafias de seguros espafiolas! son bastante mas pequefias
que las restantes europeas, pero bastante mayores que las portuguesas. Ante
esta situacién la cuestién que se plantea es saber si la dimensién de las compa-
fifas es un factor competitivo que posibilita que las companias ibéricas compitan
interna o externamente con las comunitarias, estableciendo una relacién entre el
tamafio y la concentracién como factores de competitividad.

Fn este capitulo se hara un anilisis del grado de concentracion en el sector y
su comportamiento en el periodo comprendido entre 1986 y 1995, Utilizare-
mos en este estudio las siguientes medidas:

- Fl indice discreto.
— El coeficiente de desigualdad de Gini.
— El indice de Hirschman-Herfindhal.

— Fl coeficiente de entropia.

3.2, Variables que definen la dimensién aseguradora

Los ctiterios utilizados para medir el tamafio? de las organizaciones gene-
ralmente son un conjunto de variables como el volumen de negocio, niimero de
trabajadores, recursos propios y valor afiadido.

! El mayor grupo de Espafia, MAPFRE, es ocho veces menor que el mayor europeo, el grupo ale-
min Allianz. Considerando la fusién entre las mayores compafifas francesas (AXA/UAP) en 1996 el gru-
po alemén fue sobrepasado en su liderazgo.

2 BUENO, E., LAMOTHE, P, y VILLALBA, D. (1981): «Un método multicriterio para medir el tamafio
de la empresa: aplicacidn a la gran empresa espaiiolan, Cupe, ntimeros 3 y 4, Madrid. RODRIGUEZ AN-
TON, ], M. (1985): «Una aproximaci6n al tamafio de la banca privada en Espafia», Revista Espariola de
Financiacién v Contabilidad, vol. XIV, nim. 48, Madrid. Bueno, E. y MorciLro, P. (1994): Fusda-
mentos de economia y organizacion industrial, Madrid.
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Tradicionalmente la dimensién de la industria aseguradora se mide a través
del volumen de primas de seguro directo. De esta forma, si utilizasemos las pri-
mas netas al incluir las primas de seguro directo mds el reaseguro aceptado, a lo
que se deducen las primas de reaseguro cedido y teniendo en cuenta que el rea-
seguro aceptado resulta de las primas cedidas por aseguradores del mismo mer-
cado, habtia una duplicacién si considerdsemos las primas netas. Por este moti-
vo trataremos solamente las primas de seguro directo.

Para medir el tamabo del sector asegurador, vamos a hacetlo en términos ab-
solutos y en términos relativos. El tamafio absoluto del sector en un pafs, medi-
do por el volumen total de negocio de las compaiifas, suele ser un indicador de
identificacién de economias de escala, éstas posibilitan a la industria que traba-
je con costes unitarios mas bajos. Recientes estudios de HARDWICK (1994) y
KHALED v AL (1995) indican la existencia de economias de escala en la industria
de seguros inglesa, concediendo algin apoyo en defensa de las industrias y com-
pafifas mayores, las cuales mostraban ser més eficientes en costes que las més pe-
quenas.

El tamafio medio de la industria, medido por el total de pritmas de seguro di-
recto divididas por el volumen de compatiias, nos indica en valores-absolutos la
dimensién del sector en funcién de las primas medias por compaiifa. Nosotros
efectuaremos un andlisis evolutivo comparado entre el volumen de primas por
pafses ¥ su correspondiente con ptimas por aseguradora.

Estudiaremos otras variables como las inversiones y la plantilla, pues, como
hemos dicho en el capitulo anterior, los gastos de gestién son muy altos y origi-
nan bajos niveles de competitividad en términos de costes comparados. Fsta es
una de las razones del alto precio de los seguros en la regién ibérica.

Para hacernos una idea del tamafio del sector, definiremos algunos ratios
fundamentales, como el volumen de primas por compaiiia, el volumen de habi-
tantes por compaiia, el volumen de primas por empleado y, por tltimo, el vo-
lumen de empleados en relacién con la poblacién.

3.3. Estudio comparado del tamanio del sector de la region ibérica
respecto a la Unidén Europea

Dado el inicio del Mercado Unico de Seguros el 1 de julio de 1994, con la li-
bertad de establecimiento, de prestacién de servicios y, por dltimo, la licencia
linica, es importante estudiar el tamafio del sector en la regién ibérica compa-
rindolo con nuestros socios de la Comunidad.

Dada la dificultad que supone considerar todas las aseguradoras de la Unién
Europea, hemos decidido estudiar las diez primeras compafifas de cada pais en vo-
lumen de primas, desglosando las cinco ptimeras de vida y las cinco de no vida.

Estudiaremos en total ciento cuarenta, porque no nos fue posible obtener
datos de las compafiias luxemburguesas.



Cuadro 3.1.
Ranking del sector por paises en la Unién Europea en volumen de primas (en MECU).

R {86) ANOS 1986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 1992 | 1993 | 1904 | 1995 |Ri95)
12 Alemania 49092 | 51941 | 63868 | 62581 | 67093 | 76157 | 86858 | 97277 [107145 | 116077 o
3= Francia 36890 | 39180 | 51388 | 53450 | 58721 | 64631 | 75209 | 88586 (101473 [ 111297 | 2°

2 Reino Unido 48510 | 50150 | 65031 | 72360 | 79606 | 90635 | 92598 | 104163 | 96629 | 93107 o
a2 ltalia 14484 | 16016 | 20032 | 21263 | 22195 | 25920 | 26211 | 26311 | 27171 | 30163 | 4=
5.2 Holanda 10758 | 11415 | 14447 | 14452 | 17680 | 19320 | 21406 | 22844 | 24515 | 27407 | 5.2
6.2 Espafia 7017 | 8627 | 12569 | 11522 | 12963 | 16252 | 17644 | 16757 | 20754 | 20991 °
8.2 Bélgica 5048 | 5366 | 6459 | 6388 | 7339 | 7957 | 8782 9445 | 10526 | 11395 | 7.2

e Austria 4002 | 4614 | 5893 | 5741 | 6162 | 6641 7434 | 8580 | 9053 | 9797 2

8 Suecia 5950 [ 6128 | 8181 9482 | 8537 | 10079 | 8737 | 8885 | 9663 | 8952 | 9%

11.2 Dinamarca 3456 | 3814 | 4909 | 4590 | 4591 | 4847 | 5371 | 6084 | 6308 | 6991 | 102
102 Finlandia 3870 | 4043 | 5384 | 5924 | 6945 | 6357 4987 | 5079 | 5916 | 7040 | 112
132 Portugal 718 808 | 1016 | 1239 | 1584 | 1978 | 2433 | 2672 | 3233 | 3975 | 12°
122 IManda 2218 | 2535 | 2774 | 2974 | 3t02 | 3258 | 3217 | 3536 | 3794 | 3661 | 13°
15.2 Luxemburgo 182 179 238 255 348 386 843 © 1112 | 1475 | 3366 | 142
142 Grecia 437 462 631 659 785 931 1050 | 1207 | 1309 | 1398 | 15.8

Unidn Europea (15} | 192633 | 205278 (262820 | 272880 |297651 | 335343 | 362780 | 402538 |428541 | 456618

Estados Unidos | 263566 | 231275 |285630 | 306530 (301602 | 316845 | 389827 | 443718 | 484328 | 486701

Asia 180320 | 207009 |275357 | 261956 |243586 | 278367 | 326035 | 563036 |569209 | 589873

FueENTE: OCDE y elaboracién propia.
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Como una medida del tamarfio absoluto, el ranking del sector desde 1986
hasta 1995, en MECU, presentado en el cuadro 3.1, nos permite analizar en
volumen de primas brutas el tamafio absoluto en la Unién de los distintos met-
cados. El cuadro con los datos de 1995 nos muestra de forma rotunda que los
cinco mayores paises de la Unién Europea en el sector son: Alemania, Francia,
Reino Unido, Italia y Holanda. Alemania es el primero, seguido muy de cerca
por Francia y el Reino Unido en segundo y tercer lugar respectivamente, y en
cuarta y quinta posicion, pero a una considerable distancia, Italia y Holanda,

En cuanto a los pafses ibéricos, Fspafia y Portugal ocupan el sexto y duo-
décimo puestos respectivamente. Espafia se ha consolidado en el sexto lugar
desde 1986, a una distancia muy corta de Bélgica.

Fl Reino Unido tuvo el liderazgo desde el afio 1988 hasta el 1993 y lo perdié
en favor de Alemania en el 1994. Fste hecho se debe fundamentalmente a la de-
valuacién de la libra esterlina en relacién con las principales monedas del sisterna
monetario europeo. Si no hubiera tenido lugar este becho, el mercado britdnico
continuaria siendo el mas importante.

Los paises con menor mercado de seguros continian siendo Portugal, Lu-
xemburgo y Grecia, a pesar de las grandes tasas de crecimiento habidas en los
ltimos afios en Portugal y Luxemburgo.

Es curioso notar el alto crecimiento de Luxemburgo, debido, fundamen-
talmente, a motivos de naturaleza fiscal, lo que ha permitido superar a Grecia en
volumen de primas.

Un andlisis comparado entre la Unién Europea, Estados Unidos y Asia,
para el afio 1995, nos muestra el gran crecimiento habido en los paises del
sureste asidtico, crecimiento que permitié ya sobrepasar el volumen de ne-
gocio, tanto de los Estados Unidos como de la Unién Europea, lo que en el
futuro no dejard de representar una amenaza para el sector en Europa, si
pensamos en términos de globalizacién. Serfa interesante hacer un estudio
sobre ese crecimiento y estudiar hasta qué punto el sector europeo, princi-
palmente a través de las aseguradoras inglesas, se ha beneficiado del mismo
a través de la internacionalizacion de sus compaiifas, pero no es el objetivo
de este trabajo.

Otra medida del tamafio del sector se obtiene a través de la ratio entre el vo-
lumen de primas y el volumen de compaias por pais, cuyos resultados analiza-
mos con los datos obtenidos en el cuadro 3.2. Este anilisis es importante si te-
nemos cn cuenta que son las mayores compafifas en cada pais las que poseen
mds negocios fuera de su pafs y son las que estin en mejores condiciones de
aprovechar el Mercado Unico de Seguros y las oportunidades de adquisiciones
que van aparectendo.

Las mayotes compafifas se encuentran en Francia, Alemania, Austria, Reino
Unido, Italta y Finlandia. Sin margen para la duda, las mayores son las francesas,
seguidas de las alemanas y, a continuacién, las del nuevo miembro de la Unién,
Austria, cuyas compafifas podran ser en el futuro competidoras muy fuertes.
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Cuadro 3.2.
Clasificacién por el volumen promedio de primas por compafifa

{en MECU).
ANOS 1986 |1987 (1988 |1989 {1990 [1991 {1992 | 1993 | 1994 | 1995 | R (95)
Francia 70| 70| 91| 91| 99 | 105 [122 | 148 | 175 | 195 2
Alemania 67| 71| 86| 83 | 83| 97 |112 | 126 | 149 | 162 2
Austria 63| 70| 83| 84| 91| 94 [100 | 114 | 122 | 126 2
Reino Unido | 58 | 60 | 78 | 87 | 95 | 108 |113 | 126 | 118 | 113 2
halia 70| 73| B5| 88| B8] 98 | 98 | 96| 105 | 116 | 5.°
Finlandia 90 | 92 | 117 | 126 | 122 | 111 | 87 | 88 | 104 | 121 | 42
Holanda 16| 15| 18| 18 | 37| 40 | 44 | 45| 50 | 56 2
Espaiia 15 20| 29| 26| 31| 36| 40 | 40| 52 | 52 | 82
Bélgica 18| 19| 24| 24| 26 20| 32 | 36| 41| 45 | 92
Portugal 14| 14| 16| 19| 25| 27 | 31 | 31| 37| 45 | 108
Ianda 33| 38| 41| 41| 40/ 37 | 32 ) 33) 31} 30 | 120
Dinamarca 7| 18| 24| 22| 20| 21| 23 | 25| 25| 28 | 132
Luxemburgo 4 4 5 5 6 5 12 15 1B | 42 | 11
Suecia 23| 25| 3z | 37| .6 19| 17} 17| 18| 18 | 142
Grecia 3| 3 4| 4| 8| 6| 7 8| 9| 10 |152

FUENTE: Elaboracién propia con datos de la OCDE.,

Austria, que en 1994 ocupaba el noveno lugar en volumen de primas abso-
latas, posee la tercera compafifa comunitaria debido, fundamentalmente, al de-
sarrollo de seguros de salud.

Un anilisis complementario a través del Anexo III, donde se agruparan las
cinco primeras compatiias de los ramos de vida y de no vida de toda la Unién,
verifica que, entre las diez primeras, seis son francesas, dos alemanas y dos in-
glesas, que confirma lo que hemos dicho de la evaluacién en términos absolutos.
No se confirma lo dicho en relacién con Austria, pues la primera compafiia se
encuentra en la posicién cincuenta y una, por lo que podremos deducir que ¢s-
tamos ante un mercado concentrado de pocas empresas.

Espaiia, que posee la sexta posicién en volumen de primas, pasa a ocupar
el octavo lugar en primas medias por compafifa. Respecto a la Unién, la pri-
mera compafifa espafiola se encuentra en trigésimo séptimo lugar, a pesar de
estar, en valores absolutos, por encima de Austria. Esto es debido a la alta ato-
mizacién del sector (debido al gran ntimero de aseguradores existentes), lo
que en competitividad serfa un buen indicador, si no fuera porque muchas tra-
bajan con pérdidas técnicas y s6lo algunas las compensan con los ingresos fi-
nancieros.

Portugal ocupa el duodécimo puesto en volumen de primas, y el décimo en
promedio de primas por compafiias. La primera compafiia portuguesa ocupa
el lugar ciento uno entre las ciento cuarenta primeras.

Fl anilisis evolutivo de los cuatro afios que tomamos como referencia en
nuestro estudio —1986, 1992, 1994 y 1995-— (cuadro 3.3) nos muestra tam-



TAMANQ Y CONCENTRACION DEL SECTOR ASEGURADOR DE LA REGION IBERICA 59

bién la consolidacién del mercado aleman seguido del de Francia y Reino Unido.
También podemos ver que Francia es el de mayor volumen de primas por com-
pafiia, seguido en la segunda posicién por Alemania y después por Austria.

Respecto a los paises ibéricos, Espafia se ha mantenido en el sexto lugar
europeo en volumen de primas y, respecto al promedio de primas por compaiiia,
ha subido en 1992 al octavo lugar, posicién que viene manteniendo. Esto se
debe, en parte, al crecimiento del volumen de primas, pero también a los movi-
mientos de concentracién habidos, como demostraremos posteriormente en el
punto 3.5.

Portugal mantuvo, respecto al volumen de primas, la decimotercera posicién
y en 1995 subié al duodécimo puesto y, en relacién con la ratio de primas por
compafifa, en 1986, ocupaba el decimotercer puesto y alcanzé, en 1994, el déci-
mo lugar, que mantuvo en 1995, debido a las mismas razones esgrimidas para
Espafia.

En el anexo 1V, se encuentra el desglose de las compaiiias entre las de vida y
no vida, ordenadas por volumen de primas dentro de cada ramo. La ordenacién
obtenida indica que en el ramo de vida, de las diez primeras, cinco son francesas,
de ellas CNP ocupa el primer puesto y Predica el segundo; dos inglesas y una
alemana completan las cinco primeras. En los ramos no vida, cuatro son france-
sas, cuatro inglesas y dos alemanas, ocupando una de ellas, Allianz, la primera
posicion y, la segunda posicion es para UAP, de nacionalidad francesa.

Cuadro 3.3.
Variacién del ranking en los mercados.
Volumen de RATIO
Dato Primas Primas compaiiias
Paises 1986 1992 1994 1995 1986 1992 1994 1995
Alemania 1 2° 12 1.2 4° 32 2°¢ 2
Francia 39 32 22 22 20 1.2 1.2 2
Reino Unido 28 1.2 3.2 2 2 20 4.2 6.2
Italia 4.2 4.2 2 4.2 3e 5.2 5.2 2
Holanda 5.2 52 L . 112 72 7.2 2
Espana 6.2 6.2 6.2 6.2 122 82 82 82
Bélgica 8¢ 7.2 72 72 2 102 9¢° 92
Austria 9.2 9.2 2 g2 5.2 42 3¢ 2
Suecia 7.8 8.¢ 9.2 9.2 2 142 14.2 14.2
Dinamarca 11.2 10.2 10.2 102 10.2 122 2.2 13.2
Finlandia 10.2 11.° 112 11.2 1.2 6.2 6.2 2
Irlanda 122 12.2 12.2 132 2 9.2 11.° 122
Portugal 13.2 13.2 13.2 12.° 13.° 112 102 10.2
Luxemburgo 16.° i5.= 14.2 14.2 14.2 13.2 132 122
Grecia 142 14.2 15.2 6.2 16.2 16.2 15.2 15

FuenTE: CEA.
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Podremos completar este analisis del tamafio absoluto de la industria con los
datos obtenidos en el cuadro 3.4, donde relacionamos el volumen de compaiiias,
primas, plantilla e inversiones.

Un andlisis comparado basado en los elementos recogidos sobre €l mercado to-
tal de la Uni6én nos permite ver que Espaila posee el 8,3 % de las compafifas, pero
sélo el 4,8 % del volumen de negocios. Espafia es el cuarto en volumen de empleo
creado. En cuanto a volumen de companias y de primas, Espafia es el sexto, lo que
es, sin duda, un indicador de una floja productividad del sector, pues tiene mds tra-
bajadores por compatiia que los principales socios europeos. Respecto a las inver-
siones, Espafia se sitiia en noveno lugar, posiblemente debido a las caracteristicas
especificas de los ramos explotados y a la poca madurez del mercado.

En Portugal, la relacién entre volumen de primas, volumen de compafifas e
inversiones es semejante a Espafia. En empleo, es el décimo, y en volumen de ne-
gocio, el duodécimo. Por este anilisis se puede constatar la poca competitividad
de nuestras compafias en relacién con las de otros pafses de la Unién, debido a
factores de productividad como estudiamos en el punto 2.3.3.

De todos los datos estudiados, podemos concluir que Espafia posee un sis-
tema asegurador mediano en términos absolutos, excepto en niimero de com-
pafifas y de empleados. Portugal posee un sistema pequefio en valores absolutos,
pero con el mismo problema que FEspafia en cuanto al volumen de empleo y, en
consecuencia, baja productividad y floja competitividad.

Cuadro 34,
Tamafio absoluto del sector asegurador europeo en 1995.
Volumen Primas Empleados Inversiones

Paises

Camp.| % {(MECU) % Volum. % {MECU) %
Espaiia 400 8,3 20991 4,6 47760 5,6 43327 18
Portugai 88 1.8 3875 0,9 13085 1.5 8933 0.4
Austria 78 1.6 9797 2,2 32346 3.8 33148 1.4
Bélgica 255 53 11385 25 2565601 3.0 56391 2.3
Alemania 718 14,8 | 116077 { 25,5 245600 29,0 592640 {249
Dinamarca 250 5,2 6991 1,6 15000 1.8 61302 2,6
Finlandia 58 1.2 7040 1.5 10770 1,3 34873 15
Francia 571 11,8 | 111297 | 24,4 121800 14,4 411661 | 17,3
Reino Unido B26 17,1 93107 20,4 209400 24,7 756988 | 31,8
Grecia 141 2,9 1398 0.3 9600 1,1 (a) 0,0
Irlanda 122 2,5 3661 08 10386 1.2 21065 0.9
ltalia 261 5.4 30163 6.6 46516 b5 97621 4,1
Luxemburgo B1 1,7 3366 0,7 1349 0,2 5803 0.2
Holanda 491 10,2 27407 6,0 40000 4,7 160424 | 6,7
Suecia 496 10,3 8952 2,0 18800 2,2 97813 4,1
Unidn Europea | 4836 | 100 455617 100 847913 100 2381090 | 100

FUeNTE: CEA y elaboracién propia.
{a) Las inversiones de Grecia no estaban disponibles.
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Continuando con el estudio del tamafio relativo del sector (cuadro 3.5), va-
mos a intentar identificar otros factores que nos ayuden a descubrir ventajas o
desventajas competitivas.

El primer ratio que emplearemos es el relativo al ndmero de empleados del
sector por millén de habitantes de la poblacién activa. En Espaiia, la poblacién
activa en este scctor tiene 7,2 empleados por cada millén, mientras que en Por-
tugal dicha ratio desciende a 2,9. Este indicador confirma el anlisis realizado en
valores absolutos. Podemos, por tanto, concluir que el sector asegurador en Es-
paila es un gran consumidor de mano de obra.

La segunda ratio?, nlimero de habitantes por compafiia, identifica los pun-
tos de atencién al cliente. En Espafia la relacién es de 98.000 habitantes por
compafiia y en Portugal 150.000. La media de la Unién es de 76.000. El pafs que
tiene una relacidn habitantes por compafifa mas baja es Luxemburgo4, 5.000, se-
guido de Suecia con 18.000. El pais que estd mas cerca de la media de la Unién
es el Reino Unido, con 70.000 por compafiia.

La tercera ratio hace referencia al volumen de primas por empleado, Esparia
la octava posicién y Portugal la decimocuarta. La media de la Unién es de

Cuadro 3.5.
Tamafio relativo del sector asegurador europeo en 1995.
Paises Habitantes Primas {MECU) Empleados p/ Empleados
fcomp. (mil) fempleado poblacién activa | /pobla. {mil)
Espafia 98 440 7.3 1,2
Portugal 112 304 2,9 1,3
Austria 104 303 8,7 4,0
Bélgica 40 447 6,0 2,5
Alemania 114 473 8,0 3,0
Dinamarca 21 466 4,8 2,9
Finlandia 88 654 4,3 2,1
Francia 102 912 4,8 21
Reino Unido A 445 9,2 36
Grecia 74 146 2,5 09
Ilanda 29 362 7.5 29
Italia 220 648 2,1 0.8
Luxemburgo 5 2495 7.6 3,4
Holanda 32 685 6,8 2,6
Suecia 18 476 4,4 21
Union Europea 77 538 5.4 2,3

FusnTE: CEA vy elaboracién prapia.

* En alternativa a esta ratio seria preferible hacer la relacién entre el niimero de puestos de venta de
cada compafiia, pero este dato no estaba dispenible en cuanto a los paises de la Unién Europea y por
eso decidimos hacerlo por compafias,

* Luxembnrgo es un mercado muy especial por ser un mercado off-shore.
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471,000 ECU en primas por empleado. El pais con mejor fndice vuelve a ser Lu-
xemburgo?, con 1.199.000 ECU, seguido de Francia, con 828.000. La produc-
cién por empleado en Francia es casi el doble que la de Espafia y aproximada-
mente cuatro veces mayor que la de Portugal.

Por tiltimo, la cuarta ratio relaciona los empleados con la poblacion total.
Respecto a este indicador, ambos paises ibéricos tienen una relacién menor que
la media europea, lo que nos indica, junto con el ratio del parrafo anterior, que el
nivel de poblacién activa en el sector es muy bajo.

3.4. Estudio comparado del tamafio de los grupos de la regi6n ibérica
respecto a la Unién Europea

Venimos refitiéndonos al tamafio del sector asegurador en todo su universo
de la Unién Europea, lo que nos ha permitido identificar los mercados de ma-
yor y menor dimensién, en funcidn de valores absolutos de primas de seguro di-
recto.

A continuacién, haremos lo mismo respecto a los primeros diez grupos o
compafiias y a partir del cuadro 3.6, podremos ver que el primer grupo en Es-
pafia es el grupo MAPFRE con 1819 MECU en primas y con una cuota de
mercado del 8,5 %.

Cuadro 3.6.
Primeros 10 grupos aseguradores en primas seguro directo 1995.
ESPANA PORTUGAL
Grupos. Primas Cuota Grupos Primas Cuota
o compafiias | warey | Mercado % o compaiiias (MECU) |Mercado %

MAPFRE 1819 85 Bonanga 457 14,2
Central Hispanaf Imperic (B Mello
Generali 1447 6,7 y UBP) 397 12,3
Winterthur 864 4,0 Fidelidade (CGD) 370 11,5
Caifor 771 3,6 Tranquilidade {BES) 336 10,4
Allianz-Ras 750 3,5 Mundial (BTA y (BPSM}] 269 8,4
BBM 713 3.3 Alianga-UAP 271 8,4
Argentaria 532 2,5 Portugal Previdente 268 8,3
AGF/Union Fénix 511 2.4 Europeia/La Equitativa 88 2,7
Zurich 510 2,4 Metropeole/Zurich 83 2,6
AXAfAurora 507 2,4 Q Trabalho 80 2,5

FUENTE: UNESPA, APS y elaboracién propia.

7 A este mejor indice contribuye un gran porcentaje de grandes riesgos comerciales e industriales,
los cuales dependen del mayor o menor grado de desarrollo de los diversos paises. Al mismo tiempo,
una cuota mas elevada de grandes riesgos expone méas un mercado a la competencia externa.
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Entre los diez primeros grupos encontramos cinco extranjeros (Caifor, Win-
terthur, AGE, Zurich y AXA/Aurora), algunos de ellos pertenecientes a los prin-
cipales grupos de sus pafses. Winterthur y Zurich en Suiza, AGF y AXA en
Francia y la asociacion entre el BCH y el mayor asegurador italiano, Generali. El
Gnico grupo asegurador de raiz espafiola y origen asegurador es MAPFRE, pues
los restantes o son extranjetos o forman parte de grupos bancarios, como el
Central Hispano, el BBV y La Caixa. Fl mercado espafiol actual, después de una
fuerte internacionalizacién, esta profundamente influido por los principales ase-
guradores europeos.

En Portugal, 1a penetracién de los princtpales competidores aseguradores
europeos ha empezado més tarde que en Espafia y eso ha hecho que entre los
cinco primeros estén grupos de origen portugués, con cerca de 55% de cuota
de mercado. Los cuatro que siguen pertenecen a grupos en los que los princi-
pales aseguradores europeos estin tomando posiciones de control. Entre otros
podemos sefialar Alianga que tiene como socios a los franceses de UAP, en
quinta posicién en Europa; Portugal Previdente con Allianz, ¢l mayor grupo
eurapeo ®; 1a Europeia, controlada por los suizos de Winterthur y que se han
asociado recientemente con La Equitativa; y por tltimo, el grupo Metropole,
con el grupo europeo Zurich.

Los primeros cinco grupos en Portugal estin asociados a grupos bancarios o
viceversa, como, por ejemplo los grupos Mundial e Impetio, que controlan (as-
surfinance) los bancos que forman parte del grupo. Esta situacién en ¢l ranking
no ha sido una consecuencia del fenémeno bancassurance o assurfinance, pues sus
posiciones en el mercado venian ya del pasado.

Un andlisis de las primeras compafifas de cada pafs de la Unién nos pone de
relieve el pequefio tamafio de las nuestras, pues aunque Espafia tiene el sexto
puesto en volumen del negocio europeo, ¢l primer grupo, MAPFRE, ocupa el
décimo puesto, lo que permite pensar en las dificultades para el crecimiento
externo’.

Los principales grupos europeos estdn ya en la regién ibérica, como vimos
en los cuadros 3.6 y 3.7. Un andlisis mds completo puede verse en el estudio de
los anexos Il y 1V, en los cuales podremos ver las principales aseguradoras eu-
ropeas que estan operando en la regi6n ibérica, sea en régimen de prestacién de
servicios o de licencia Onica.

El primer grupo en volumen de primas, CNP, es diez veces mayor que el pri-
mer espafiol, MAPFRE, y treinta veces que el mayor grupo portugués, liderado
por el BCP.

& En 1997 con la fusién AXA/UAP fue relegado al segunde lugar.
" Queno es el caso de MAPFRE, que es una excepcidn y es la tinica que tiene una larga actividad
internacional con especial incidencia en los mercados de Sudamérica.
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Cuadro 3.7.
Principales grupos aseguradores de cada pais
ordenados por volumen de primas (MECU) 1995.
Paises Grupos o compaiias Primero en primas
FRANCIA CNP 12.008
ALEMANIA Allianz 11.147
REINO UNIDO Prudential 4.394
HOLANDA Nat. Nederland 3.535
ITALIA Generali 2.924
BELGICA Fortis 2.157
SUECIA Skandia 1.801
ESPANA MAPFRE 1.364
AUSTRIA Wr. Stadtische 1.207
DINAMARCA PFA Pension 849
FINLANDIA Sampo 624
iRLANDA lrish Life 562
PORTUGAL Bonanga/BCP A57
GRECIA Interamericana 2156
LUXEMBURGO N/D N/D

Furnte: CEA, APS y elaboracién propia.

3.5. Metodologia de medida de la concentracion en el sector seguros

La concentracién ® es un tema que siempre genera gran controversia y ac-
tualmente tiende a crecer con la apertura de los mercados. El aspecto més im-
portante que debemos analizar es si los movimientos de concentracién, que pro-
curan mayor poder de mercado o economias de escala, permiten a las empresas
ser mds competitivas tanto en el 4mbito interno como externo y también cémo
ha evolucionado dicha concentracién.

Cuando se empieza a discutir este tema en cualquier sector de la actividad
econdmica, la controversia aparece enseguida cuando tenemos que elegir la me-
dida que vamos a utilizar, sea el volumen de ventas, total de activos, ntimero de
empleados v, en este caso especifico de la actividad aseguradora, afiadimos el vo-
lumen de provisiones técnicas y el volumen de inversiones.

Entre todas ellas hemos elegido solamente el volumen de primas, que es la
variable que condiciona todas las demds, pues tanto el volumen de inversiones
como ¢l volumen de provisiones técnicas que representa €l valor actual de obli-
gaciones futuras han provenido de las primas recaudadas.

Efectuaremos el estudio del grado de concentracién a través del calculo de
vatios indicadores. En primer lugar, analizaremos por la cuota de mercado en

® Véase sobre este asunto: BUENO E. y MORCILLO, P.: Fundamentos de economia y organizacion in-
dustriaf, Pirdmide, Madrid, 1994. De los mismos autores y otros: La empresa espasiola: Estructura y ve-
sultados. Instituto de Estudios Econdmicos. Madrid, 1990.
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funcién de primas, las primeras cinco, diez, quince, veinticinco y cincuenta com-
paiifas. En segundo lugat, pasaremos a desglosar los datos obtenidos y utilizare-
mos una medida de concentracién cuasi-absoluta, como es el indice discreto, y
medidas absolutas, como es el indice de Gini y la curva de Lorenz, el indice de
Hirschman-Herfindhal y por tltimo, el coeficiente de entropia.

3.6. Anilisis empirico de la concentracién del sector
de la regién ibérica

Continuando con el estudio, vamos a determinar los niveles de concentra-
cién de nuestros sistemas aseguradores, empezando por ordenar en el cuadro 3.8
las primeras cinco, diez, quince, veinticinco y cincuenta compafifas de la regién
ibérica por volumen de primas.

Como se observa, el sector en Espaiia estd muy fragmentado a pesar de la
tendencia para concentrar la actividad manifestada en 1994, que coincide con
el inicio del Mercado Unico el 1 de fulio, donde todavia los niimeros estan un
poco lejos de los de 1986. Las cinco primeras en 1986 concentraban el 29,3 %
del volumen de primas, y en 1992 el 18,2 %. La tendencia se ha invertido en
1994 y pasaron a representar el 23,9 % debido al crecimiento del negocio en
el ramo vida, fundamentalmente a través de las primas tinicas captadas por las
aseguradoras relacionadas con bancos. Con la reduccién, en 1995, de las pri-
mas Gnicas, este indice bajé al 17,5%, para las 10, 15 y 25 primeras observa-
mos que la tendencia es la misma. Sin embargo, para las 50 primeras las
variaciones son menos fluctuantes, lo que implica que la reduccién experi-
mentada del afio 1994 a 1995 en los demds casos no se ha producido para
éste.

Cuadro 3.8.
Evolucion de las cincuenta primeras aseguradoras por primas
(% acumulativo).

ESPANA PORTUGAL
indices 1986 (1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1986 | 1992 | 1993 1994 | 1995
5 primeras 29,3 (18,2 | 15,7 | 239 | 17,5 | 59,4 | 50,1 | 50,1 | 45,1 | 42,0
10 primeras 40,8 (25,6 | 23,9 | 338 | 281| 78,2 | 67,8 | 67,4 | 63,3 | 658
15 primeras 486 (38,9 | 357 | 41,8 | 375 866 | 77,9 | 77,0 | 739 | 755
25 primeras 60,1 | 51,7 | 493 | 5365 | 508 | 944 87,1 | 86,6 | 84,4 87,0
50 primeras 758 1707 | 69,3 } 72,4 | 72,3 |100,0 | 98,3 | 983 | 97,8 | 981

FUENTE: UNESPA, APS y elaboracién propia. Portugal 1986, datos obtenides del ISP,
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Por el contrario, en Portugal el mercado cstd bastante concentrado? a pesar
de la disminucién del indice comparado con 1986, momento en el que existian
s6lo 46 compafifas. Las cinco primeras aseguradoras concentraban cerca del
59% de las primas; sin embargo, en 1994 sélo controlaban el 45% y en 1995 el
42%. Las primeras 10, 15, 25 y 50 pasaron respectivamente del 78%, 86%,
94% y 100% en 1986 al 63%, 73%, 84% y 97% en 1994 y ascendieron al
65%, 75%, 87% y 98% en 1995, lo que representa una reduccién importante,
sin ser significativa, en términos de indice de concentracién para las cinco pri-
meras y una mayor concentracién en 1995 para las restantes.

Este anilisis indica que estamos ante dos tipologias de mercados: uno frag-
mentado, Espafia, y el otro muy concentrado, con indices muy elevados, Por-
tugal.

Vamos 2 continuar desglosando el anilisis sobre la concentracién y deter-
minaremos el indice discreto para las diez primeras compatiias. El indice discreto
obtenido en el cuadro 3.9 para las diez primeras aseguradoras de cada mercado
y de acuerdo con la calificacién definida por LINDA (1977) 1, en su estudio de
1977, el mercado espafiol para alcanzar la competencia perfecta, se sitfia en una
zona verde que representa una situacién de tranquilidad, pues las primeras cua-
tro compafifas tenfan respectivamente en 1994 y 1995 el 20,9% y 14,4% de
cuota de mercado v, en 1986 el 26,1%, que no es un porcentaje elevado.

En Portugal, y utilizando el mismo critetio, las primeras cuatro compafifas
en 1986 detentaban el 59,4% del mercado (un mercado sin competencia). Sin
embargo, en 1994 ese porcentaje pasd al 38,9%, casi en ¢l limite de la zona
amarilla, lo que requiere la maxima atencién y vigilancia.

Se puede concluir a través de los datos de los cuadros 3.8 y 3.9 que el sec-
tor asegurador en Espafia est4 bastante atomizado y el estudio empirico con el
indice discreto nos permite comprobarlo y ademds ver la evolucién de esa
atomizacién desde 1986. Fn esa fecha la primera aseguradora tenia el 13,8%
de las primas, mientras que en 1994 posefa menos de la mitad, el 6,7%, y en
1995 pasé al 4,4%. Las diez primeras pasaron del 40,8% al 33,3% de cuota
de mercado en 1994 y 28,1% por ciento en 1995. Estos movimientos con-
trastan con los de los dos afios anteriores, debido al gran incremento, como ya
apuntamos, experimentado en 1988 y 1994 con las primas Gnicas {cerca de
882 millones de pesetas), lo que implicé que este indice se quedase cerca del
25%, lo que nos permite confirmar la fragmentacién del mercado y, en con-
secuencia, el elevado grado de competencia existente en el mismo, con un
grado de penetracién muy grande de los principales grupos aseguradores ex-
tranjeros.

¢ Lo que es una consecuencia de las fusiones realizadas en 1980 tal como apuntamos anteriormente.

1* Véase de este autor Domination, concurrence et concentration des marchés dans la structure in-
dustrielle de la Communauté. La réglementation du comportement des monopoles e des entreprises do-
minantes en droit communantaire, De Tempel, Tempelhof, Brujas, 1977.



TAMANO Y CONGENTRACION DEL SECTOR ASEGURADOR DE LA REGION IBERICA 67

Cuadro 3.9.
Concentracién de los seguros en Espafia y Portugal, segiin el indice discreto
para las primas (% cumulativo de primas).

ESPANA PORTUGAL

Compaiiias 1986 (1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1986 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
1 138 | 48 4,7 6.7 44 1 145(129 [13.0 [123 | 115
2 19,2 | 8,8 85 [119 79| 275|242 (254 | 238 | 20,8
3 22,8 |129 | 11,0 | 166 | 11,2 ; 388 | 33,7 {349 (322 | 29,2
4 26,1 (157 /13,5 120,89 | 14,4 | 49,6 | 43,0 | 43,6 | 389 | 36,4
5 29,3 |18,2 (157 | 239 | 17,4 [ 59,4 (50,1 {50,1 (45,1 | 420
6 32,2 (204 {178 | 26,1 | 196 | 67,9 | 56,0 |B5,2 | 49,8 | 47,7
7 345 (2256 | 198 | 282 | 21,8 | 70,8 | 595 59,0 |535 | 529
8 367 (245 /21,8 | 30,1 | 239 | 73,4 | 625 | 62,4 |56,9 | 581
9 38,8 |256 (239 |320 | 261 | 758|653 650 (60,2 | 629
10 408 (256 {239 [ 338 (281} 782|678 674 633 | 658

FuenTE: UNESPA, APS v elaboracién propia. Portugal 1986: datos obtenidos del ISP,

El volumen de pequefias aseguradoras continita siendo bastante elevado a
pesar de la disminucién sufrida con los movimientos de concentracién en los dl-
timos afios. Con €l incremento de la competencia y con la rebaja de los tipos de
interés sus posibilidades de supervivencia cada vez son menores.

La situacién en Portugal es bastante distinta. Estamos ante un mercado muy
concentrado donde las diez primeras controlaban el 63,3% del mercado en 1994
y el 63,8% en 1993, a pesar de que este indice haya evolucionado negativamente
desde 1986 (78,2 %). El indice nos muestra una ligera evolucion hacia wn merca-
do m4s competitivo, pero las dos primeras en 1994 detentaban casi el mismo in-
dicador del inicio del estudio (1986), y los aseguradores extranjeros sélo consiguen
alcanzar la sexta {(Alianga/UAP) y octava (Portugal Previdente/Allianz) posiciones.

Analizada la concentracién con una medida cuasi-absoluta como es el indi-
ce discreto, pretendemos continuar a través de una serie de indices que nos van
a proporcionar medidas absolutas del analisis de la concentracién.

Para ello utilizaremos, siguiendo a Meyer!!, los siguientes indices:

a) Indice de Hirschman-Herfindall ’

Esta medida considera tanto el niimero de unidades como su desigualdad.
Se expresa por:

' Ty, MEYER: Los métodos de la medida de la concentracién econdmica (Presentacién critica), Parfs.
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2
LA ) 1~P CH?
CH =% = kS s
¢ 21 P PEP 100

siendo:

P. =participacién de la empresa 7 en la variable.
P, 2 participacién de la empresa 7 en la variable elevada al cuadrado.

b) Entropia

Este coeficiente mide el grado de desorden asociado a una determinada dis-
tribucién. Se representa por:

C, Pl —
Zl °gP

I

Existe un méximo de entropia cuando todas las unidades tienen un peso
equivalente, es decir, cuando la concentracién es minima. En este caso P, es
igual a 1/z y C, es igual a log. 0. Por el contrario, la concentracién es maxima
cuando P=1, y entonces C = 0.

]acquemm (1975) 12 sugiere que se debe dividir C, por el valor maximo del
coeficiente, ya que esta medida se ve influenciada por #. Es decir:

C

<3

E =
log. n
Las dos medidas utilizadas son satisfactorias desde un punto de vista teérico.
Ahora bien, las dificultades practicas que supone su utilizacién, reducen su apli-
cabilidad, ante el problema de biisqueda de los datos necesarios.

¢) Indice de Gini

Su punto de partida es la curva de Lorenz. En efecto, la importancia de la con-
centracién se determina por la relacién entre el drea de la superficie existente, en-
tre la curva de Lorenz y la diagonal de perfecta igualdad, y el drea del triangulo.

Desde el punto de vista practico se divide la distribucién en clases, y se ela-
boran férmulas para calcular la supetficie de los poligonos resultantes. Formal-
mente:

12 TACQUEMIN, A. (1975): Econoniie Industrielle Européene, Bordas, Paris.
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donde:
F

x/2

N
_1/2x2-N:§1'

|G~ DF, —iF,]

R= =3 [(-DE, ~iF,.]

., = valor acumulado de la variable hasta .

X/N = media aritmética de la distribucién.
X? = cuadrado de la suma de los valores de la variable.
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El indice de Gini varia entre 0 (igualdad petfecta) y 1 (designaldad perfecta).

d) Cutva de Lorenz

Se construye de la siguiente manera:

— En abscisas, se representa el porcentaje acumulado de las unidades de la

distribucién.

— En ordenadas, se representa el porcentaje acumulado de la variable uti-

lizada.

La curva obtenida es convexa hacia abajo, salvo en el caso de que todas las
unidades tengan la misma dimensién (linea de perfecta igualdad).
Cuanto mayor sea la desigualdad de la distribucién, mayor convexidad pre-
sentard la curva de Lorenz.
Aplicando estos indices al sector asegurador en el periodo de estudio, re-
presentamos en el cuadro 3.10 los valores obtenidos del indice Hirschman-Her-
findhal, coeficiente de Entropia e indice de Gini:

Cuadro 3.10.

Concentracién del sector asegurador en Espaiia y Portugal,
segtin los indices elegidos por las primas.

ESPANA PORTUGAL
indices 19686 | 1992 (1993 |1994 (1995 | 1986 |1992 | 1993 | 1994 |1995
Gini 0,45 (0,44 | 0,43 | 044 (0,43 | 069 | 0,21 | 0,18 | 0,42 | 0,43
H-Herfindh 0,06 {002 {003 | 002|002 | 0,08 0,06 0,06 0,06 0,05
Entropia -0,56 | 0,03 | 0,08 |-0,09 | 0,02 |-1,73 |-1,36 |-1,35 |-1,23 [-1,23

Fuente; UNESPA, APS y elaboracién propia. Portugal 1986: datos obtenidos del ISP,



70 EI MERCADO IBERICO DE SEGUROS

3.6.1. Indice de Hirschman-Herfindall

La informacién obtenida del indice Hirschman-Herfindhal nos permite con-
cluir, una vez mds, que se produce una atomizacién del mercado en Espafia,
por el elevado niimero de compafifas aseguradoras y porque, tomando el sector
asegurador en sentido amplio, no existe ninguna compaiifa que domine el mer-
cado. A pesar de ello, el grupo MAPFRE es el tinico grupo asegurador puro y su
volumen de primas se centra, fundamentalmente, en primas de riesgos campo en
el que es lider.

En Portugal, utilizando este indice, seguimos observando una gran tenden-
cia a la concentracién, pues, a pesar de que en los afios 1992, 1993 y 1994 dis-
minuyd respecto al afio 1986, estabilizandose en 1995, mantiene la tendencia al
descenso, pero lento, y esto es debido a la existencia de més compafifas con un
nivel de negocios similar que controlan todo el mercado (Imperio, Fidelidade,
Mundial, Tranquilidade y Bonanga) a las cuales hay que anadir las nuevas com-
panfas resultantes de los nuevos grupos que se han creado.

3.6.2. Indice de entropia

Los movimientos de concentracién, aun cuando en pequeiias fluctuaciones
se vienen manifestando de una manera mas acentuada a partir del afio 1991 y
aunque inicialmente pudiéramos pensar que se debié a procesos de fusiones y
absorciones, los movimientos registrados no llevaron a la desaparicién juridica
de las empresas, las cuales continfian trabajando con la misma denominacién
social.

Estos movimientos, no son del todo ciertos, sino que se¢ debieron en parte a
participaciones cruzadas de acciones entre compafifas o a través de movimientos
de concentracién en la red bancaria y que adquirieron indirectamente partici-
paciones en aseguradoras,

3.6.3. Indice de Gini

El indice de Gini, que relaciona el volumen de primas en porcentaje con el
volumen de compafifas en porcentaje, aplicado a nuestros sistemas aseguradores,
nos muestra la dispersién existente entre una y otra, El indice tendrd un maximo
y un minimo. El maximo es uno, que nos indica la concentracién maxima, o sea,
cuando una compaiiia 0 grupo controla todo el mercado; por el contratio es
cero, minimo, cuando las compafiias poseen iguales cuotas de mercado. Los in-
dices obtenidos confirman lo que hemos dicho antes sobre la concentracion en
Espafia y Portugal.
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La evolucién del indice de Gini en Espafia no sufre en el periodo de estu-
dio grandes alteraciones; ha pasado de 0,45 a 0,43, Sin embargo, respecto a
Portugal, muestra en 1986 un indice revelador de una alta concentracién, que
bajé en 1992 y 1993 con la entrada en el mercado de nuevas compaiiias, y
volvié a tender a la concentracién en 1995 alcanzando un indice superior al de
1992 y 1993.

3.6.4. Curva de Lorenz

Para una mejor comprensién del indice de Gini, vamos a utilizar la curva de
Lorenz, que nos permite visualizar més ficilmente el grado de concentracién. El
analisis de la figura 3.1 permite decir que, en Espafa, en 1986, el 10% de las
compafifas concentraba el 75% de cuota de mercado, mientras que en 1994 el
mismo 10% poseia el 64%.

En Portugal (figura 3.2), el 9% tenia el 49% en 1986 y en 1994 subié al
57%.

Por todo ello, es importante analizar la concentracidn de los grupos de em-
presas.

Figura 3.1.
Curva de Lorenz para las primas.
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Figura 3.2.
Curva de Lorenz para las primas.
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3.7. Evolucién de la concentracién de los grupos

Medir la concentracién en estas condiciones es una tarea dificil. Procurare-
mos hacetlo con las informaciones conocidas y disponibles. Hacerlo con todas
las aseguradoras de nuestros paises setia un trabajo muy complicado y por eso
estudiaremos sdlo los diez primeros grupos en funcién de las primas y utilizando
el indice discreto, como hicimos antes.

Al analizar la concentracién en grupos de empresas queremos conocer si la
misma se debe al mayor crecimiento del ramo de vida, asi como al efecto de la
banca como distribuidor de seguros. No nos podemos olvidar de la influencia
que los bancos han tenido en este crecimiento, bien como canales de distribu-
cién, a través de la venta de seguros puros, o del transvase de fondos que antes
eran cuentas de ahorro.

Dado que es importante mirar al futuro y ése pasaré por la constitucién de
grupos fuertes para hacer frente a la competencia extranjera, ello nos obliga a
medir el grado de concentracién de los grupos, respecto al afio 1995, utilizando
el indice discreto.

Los movimientos de concentracién directa o indirecta mas significativos en
el sector bancario se realizaron en 1991, los cuales tuvieron reflejos en los segu-
ros. Asi, después de la fusién del Banco Central con el Hispanoamericano, los
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Cuadro 3.11.
Concentracién de los grupos aseguradores en FEspafia,
segin el indice discreto acumulativo para las primas totales en 1995.

ESPANA

Grupos 1994 1995 Grupos
MAPFRE (independiente} 75 8,5 MAPFRE (independiente)
La Caixa 14,6 15,2 Central Hispano {Generali)
Central Hispano (Generali} 20,6 19,2 Winterthur
Caifor {Caja de Ahorro-Ext.} 26,1 22,8 Caifor (Caja de Ahorro-Ext.)
BBV 31,4 26,3 Allianz-Ras
Winterthur 35,3 29,6 BBV
AGF-Union Fénix 38,8 321 Argentaria
Zurich {extranjero) 41,1 34,5 AGF-Unidn Fénix
INI 43,3 36,9 Zurich {extranjero)
Axa-Aurora (Axa/BBV) 45,4 39,3 Axa-Aurora {Axa/BBVY)

FueNTE: Fundacién MAPFRE Estudios y elaboracién propia.

negocios de seguros del Grupo Vitalicio, La Estrella y otras se asociaron al gru-
po italiano Generali con el objetivo de crear la mayor aseguradora espafiola. A
través del analisis del cuadro 3.11 se puede decir que, en Espafia, los movi-
mientos de concentracién que tuvieron lugar no nos conducen a la creacion de
grandes grupos aseguradores de capital espaiol, a excepcién de MAPFRE.

Teniendo en cuenta que gran parte del sector asegurador est4 controlado
por los bancos, La Caixa y el BBV configuran los otros grupos aseguradores es-
paiioles, pues el resto del mercado estd controlado por multinacionales ex-
tranjeras, bien por implantacién en el territorio espafiol o a través de la parti-
cipacién de alguna entidad financiera de origen espafiol, que ademés poco a
poco van adquiriendo mayor participacién de la entidad financiera a la que
pettenecen.

Fl mismo anlisis nos permite ficilmente estimar, para el ramo de vida, que
mis de la mitad del negocio estd en las manos de los grupos bancarios. Entre los
diez primeros, encontramos como aseguradores puros a MAPFRE, Allianz-RAS
y Skandia. Sin embargo, los restantes pertenecen a grupos bancarios que reo-
rientaron algunas de sus actividades a la venta de productoes aseguradores en sus
vastas redes de sucursales, ya sean seguros puros o productos financieros, in-
tentando compensar asi la disminucién de [a rentabilidad de sus productos tra-
dicionales (véase el cuadro 3.12).

Con un sector muy fragmentado y con problemas de rentabilidad, a pesar de
existir en situaciones distintas entre los ramos de vida y no vida, pensamos que
debe aumentar la concentracién con el objetivo de mejorar la rentabilidad de la
industria, pues seria beneficioso para los tomadores de seguros y para los inver-
sores.
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Cuadro 3.12.
Concentracién de los grupos aseguradores en Espafia,
segtin el indice discreto acumulativo para las primas de vida en 1995,

ESPANA

Grupos 1994 1995 Grupos
La Caixa 16,6 9,2 Caifor
BBV 28,7 17,6 BBV
Caifor 40,1 24,5 Central Hispano/Generali
Central Hispano/Generali 48,0 29,9 MAPFRE
Winterthur 50,3 35,0 Argentaria
MAPFRE 54,5 39,6 Allianz-Ras
Deustche Bank 68,4 43,7 Skandia
Musini 62,0 47.3 Musini
Bansabadell 64,6 50,6 Bansabadeil
Argentaria 67,2 63,7 Lagunaro

TUENTE: Fundacién MAPFRE Estudios y elaboracién propia.

En Portugal, el mercado de seguros se encuentra totalmente dominado por
la bancassurance, como podemos ver por los cuadros 3.13 y 3.14, tanto en primas
totales de seguro directo como en el ramo de vida.

La medida de la concentracién, estudiando los grupos econémicos, nos con-
duce a indicadores bastante mis elevados que los encontrados con el estudio de
las compaiias individualmente. La primera compatiia en 1995 posefa el 11,5%
del mercado vy, considerando los grupos, el primero tiene el 15,7%. Es decit

Cuadro 3.13.
Concentracién de los grupos aseguradores en Portugal,
segin el indice discreto acumulativo para las primas totales, en 1995.

PORTUGAL

Grupos 1994 1995 Grupos
Imperio/Bmello 12,3 16,7 BCP (Bonanga, Occident., etc.)
Fidelidade/CGD 23,8 28,8 Tranquilidade/Bes
Tranquilidade/Bes 338 40,3 Fidelidade/CGD
Mundial/BTA/BPSM 42,2 49,6 Imperio/Bmello
Allianz 50,3 58,0 Mundial/BTA/BPSM
Bonanga/UBP 58,0 64,9 Alianga UAP
Alianga UAP 65,1 70,1 BPI Vida
Occidental/BCP 70,2 74,56 Allianz
Metropole/Zurich 72,8 76,8 Metropole/Zurich
Europeia/Winterthur 75,1 78,7 Europeia/Winterthur/La Equi.

FUENTE: Elaboracién propia con datos APS de 1994 y datos provisionales del ISP para 1993.
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Cuadro 3.14.
Concentracién de los grupos aseguradores en Portugal,
segun el indice discreto acumulativo para las primas de vida, en 1995.

PORTUGAL

Grupos 1994 1995 Grupos
Imperio/Bmeflo 12,8 20,3 BCP {Bonanga, Occident., etc.)
Fidelidade {Caixa) 23,7 36,8 Tranquilidade {Bes)
Occidental/BCP 34,4 49,5 BPI {BFB)
Tranquilidade (Bes} 44,0 61,1 Fidelidade (Caixa)
Allianz 55,7 67.2 Mundial (BTA, BPSM, CPF})
Alianga UAP 62,7 72,6 Imperio (Mello, UBP)
Mundial (BTA, BPSM, CPP) 67,9 77.6 Alianga-UAP
Bonang/UBP 72,2 80,1 Barclays-Vida
Victoria 75,9 82,6 BFE Vida
BPA Seguros 79,4 86,0 Victoria Vida

FuenTE: Elaboracién propia con datos APS de 1994 y datos provisionales del ISP para 1995,

que, considerando los diez primeros, se pasé de los 63,8% para un preocupan-
te indice, en términos de competitividad, del 78,7 %.

El anilisis comparado con el afio anterior nos presenta la conquista del pri-
mer lugar por parte del grupo del Banco Comercial Portugués, debido a los
movimientos de concentracién habidos en el sector bancario, que posibilitaron la
adquisicion de compaiifas de seguros por dicho grupo (Bonanca, BPA Vida,
BPA Seguros). Y asi, en conjunto con las aseguradoras de su iniciativa (Oci-
dental Seguros, Ocidental Vida, Qcidental Auto v Seguros-Médis) se convirtie-
ron en el mayor grupo, Seguros & Pensoes-Gere.

Un analisis detallado del cuadro 3.13 nos pone de relieve que los diez pri-
meros son compafiias conectadas con bancos o grupos aseguradores extranjeros,
que estin empezando a situarse en las primeras posiciones ¥ ocupan va cuatro de
los diez primeros puestos.

El mismo andlisis sélo para el ramo de vida, cuadro 3.14, nos muestra que en
las diez primeras posiciones solo hay grupos bancarios (ocho) o aseguradoras con
relacion con grupos extranjeros europeos (UAP y Victoria), y que, como en Es-
pafia, los principales aseguradores europeos estdn penetrando en el mercado
portugués, pero 1o tanto como en los ramos no vida. La concentracién de los
primeros diez pasé del 79,4% en 1994, al 85% en 1995 y el primer grupo del
12,8% al 20.3%.

El anilisis comparativo de estos tltimos datos de los grupos, desglosados en
valores totales del mercado y sélo para el ramo de vida, nos permite sacar algu-
nas conclusiones sobre la competitividad en nuestros mercados. Estamos frente
a dos mercados que empiezan a ser dominados por los mayores grupos asegu-
radores de la Unién Europea. En Espafia es ya una realidad tanto en vida como



76 EI. MERCADO IBERICO DE SEGUROS

no vida, y en Portugal, los ramos de no vida comenzaron en 1994 y el ramo
vida esti en las manos de los grupos relacionados con bancos que todavia estin
en manos nacionales.

Anexo IIL
Relacién de las cinco primeras aseguradoras de vida
y las cinco de no vida de cada pais de la Unién,
ordenadas por volumen de primas (MECU). Datos de 1995.

Grupos ordenados por volumende primas
Ne PAISES COMPANIAS PRIMAS RAMOS
1 Francia CNP 12.008 Vida
2 Francia Predica 7.959 Vida
3 Alemania Allianz 5.998 Vida
4 Alemania Allianz 5.149 No vida
5 Francia UAP 5.089 Vida
6 Francia UAP 4,763 No vida
7 Reino Unido Prudential 4.394 Vida
8 Francia AGF 4.003 Vida
9 Francia AXA 3.739 No vida
10 Francia Groupama 3.553 No vida
1 Francia GAN 3.537 Vida
12 Holanda Nat.Nederland 3.5356 Vida
13 Reino Unido Standart Life 3.462 Vida
14 Francia AGF 3.165 No vida
15 Reino Unido Equitable Life 2,704 Vida
186 Alemania Hamburg-Mannh. 2.606 Vida
17 Alemania DKV 2.550 No vida
18 Reino Unido Sun Alliance 2.527 MNo vida
19 Reino Unido Norwich Union 2.315 Vida
20 Francia GAN 2.250 No vida
21 Alemania Vereinte Krank 2.236 No vida
22 Reino Unido Scottish Wid 2.116 Vida
23 Alemania Gerling 2.080 No vida
24 Reino Unido General Accident 2.056 No vida
25 Alemania R+V 2.028 Vida
26 Alemania R+V 2.013 No vida
27 Alemania Volksfursorge 1.995 Vida
28 Reino Unido Rovyal 1.992 No vida
29 Reino Unido Commercial Union 1.959 No vida
30 Alemania Herold 1.909 Vida
3 Holanda Aegon 1.884 Vida
3z ltalia Generali 1.772 No vida
33 Reino Unido Eagle Star 1.732 No vida
34 ltalia INA 1.427 Vida
35 Holanda ACHMEA 1.404 MNo vida
26 Italia Assitalia 1.356 No vida
37 Italia Alleanza 1.306 Vida
3g Italia Sai 1.278 No vida
39 Holanda Acnmea 1.239 Vida
40 Italia RAS 1.228 No vida
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Anexo III (continuacidn).
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Grupos ordenados por voilumende primas

e PAISES COMPANIAS PRIMAS RAMOS
41 Holanda Nat.Nederland 1.205 MNo vida
42 Bélgica Fortis 1.179 Vida
43 Italia Generali 1.162 Vida
44 Holanda Fortis 1.146 Vida
45 Suecia Skandia 985 Vida
46 Bélgica Fortis 978 No vida
47 Bélgica Rovale Belge 864 No vida
48 Suecia SPP 936 Vida
49 Espafia MAPFRE 932 No vida
50 Holanda Interpolis 877 Vida
51 Dinamarca PFA Pension 849 Vida
52 ltalia Lloyd Adriatico 841 No vida
53 Austria Wr.Stadtische 817 No vida
54 Suecia Skandia 816 No vida
B5 Suecia Folksam 780 No vida
b6 Austria Erste Allgemeine 742 No vida
57 Espana Vida Caixa 740 Vida
58 Bélgica SMAP Pensions 733 Vida
59 Suecia LF.Group 730 No vida
60 Dinamarca Tryg-Baltica 724 No vida
61 Austria Bundeslander 723 MNo vida
62 Holanda Interpolis 707 No vida
63 Dinamarca Danica 684 Vida
64 Esparna Euroseguros 675 Vida
65 Finlandia Sampo 652 No vida
66 Holanda Stad Rotterdam 645 No vida
67 Suecia Trygg-Hansa 636 No vida
68 Bélgica Royale Belge 615 Vida
69 Suecia Trygg-Hansa 603 Vida
70 Holanda Fortis 598 No vida
A Austria Wr. Allianz 597 No vida
72 Italia Fideuram Vita 582 Vida
73 Bélgica SMAP ADC 581 Mo vida
74 Irlanda Irish Life 562 Vida
75 Suecia AMF Pension 540 Vida
76 Bélgica ABB 506 No vida
77 Finlandia MNova 492 Vida
78 Austria interunfall 490 No vida
79 Finlandia Pohjola 478 No vida
80 Dinamarca Cadan 474 No vida
81 Italia RAS 454 Vida
82 Bélgica AGF/Assubel 451 No vida
83 Espafa Mut. Madriiefia 443 No vida
84 Espana MAPFRE Vida 432 Vida
85 Dinamarca Topdanmark 412 No vida
86 Espana Winthertur 399 MNo vida
87 Espana ASISA 398 No vida
88 Austria Wr. Stadtische 390 Vida
89 Austria Raiffeisen 386 Vida
a0 Suecia Folksan 283 Vida
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Anexo III (continuacion).
Grupos ordenados por volumende primas

N2 PAISES COMPARNIAS PRIMAS RAMOS

91 Dinamarca Kommunernes 363 Vida

92 Espana Santa Lucia 357 No vida

93 Austria Generali Leben 347 Vida

94 Suecia AMF-Sjuk 347 No vida

95 Espaita Hércules Hisp. 340 Vida

96 Espafia Allianz Ras 339 Vida

97 Finlandia Suomi-Salama 330 Vida

a8 Dinamarca Codan 314 Vida

a9 Dinamarca Trygg 310 Vida
100 Bélgica AGF/Assubel 293 Vida
101 Portugal Tranqguilidade 286 Vida
102 Dinamarca Alm. Brand 278 No vida
103 Portugal imperio 262 No vida
104 Portugat Fidelidade 260 No vida
106 Austria Wustenrot 249 Vida
106 Austria Bundeslander 246 Vida
107 Finlandia Tapiola-Group 245 No vida
108 Portugal Mundial Conf. 230 No vida
109 Portugal Occidental Vida 227 Vida
110 Portugal Tranquilidade 224 No vida
111 Bélgica Fidelitas/Omn. 212 Vida
112 Irlanda New Ireland 210 Vida
113 Portugal BPI Vida 208 Vida
114 Portugal Bonanga 209 No vida
115 Portugal Fidelidade 201 Vida
1186 Irlanda Hibernian 176 No vida
117 Grecia Interamerican 172 Vida
118 Dinamarca Kgl. Brand 170 No vida
119 Finlandia Y. Fennia 161 No vida
120 Finlandia Kaleva 157 Vida
121 trlanda New PMPa 152 No vida
122 Irlanda Friends Prov. 162 Vida
123 Irlanda Norwich Union 133 Vida
124 irlanda Eagle Star 128 Vida
125 Finlandia Tapiola 127 Vida
126 Finlandia Stella 108 Vida
127 Grecia Nat. Nederland 105 Vida
128 Portugal Mundial Conf. 106 Vida
129 Grecia Ethniki 102 No vida
130 Finlandia Banks Mutual 95 No vida
131 Grecia Ethniki 93 Vida
132 irlanda Sun Alliance 92 No vida
133 Irlanda GRE 856 No vida
134 Irlanda Church & General 85 No vida
135 Grecia Alico 68 Vida
136 Grecia Phoenix 46 No vida
137 Grecia Astir 45 No vida
138 Grecia Interamerican 43 No vida
139 Grecia Agrotiki General 41 No vida
140 Grecia Agrotiki 35 Vida
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Anexo IV.
Relacién de las cinco primeras aseguradoras de vida y Ias cinco
de no vida de cada pais, ordenadas por volumen de primas (MECU).
Datos de 1995.
VIDA NO VIDA

N2 | PAISES COMPANIAS PRIMAS | PAISES COMPANIAS PRIMAS

1 | Francia CNP 12.008 | Alemania Allianz 5.149

2 | Francia Predica 7.958 | Francia UAP 4,763

3 { Alemania Allianz 5.998 | Francia AXA 3.739

4 | Francia UAP 5.089 | Francia Groupama 3.563

5 | Reino Unido | Prudential 4.394 | Francia AGF 3.165

6 |Francia AGF 4.003 | Alemania DKV 2.550

7 | Francia GAN 3.537 | Reino Unido | Sun Aliiance 2527

8 |Holanda Nat. Nederland 3.535 | Francia GAN 2.250

9 | Reino Unido | Standart Life 3.462 | Alemania Vereinte Krank 2.236
10 | Relno Unido | Equitable Life 2,704 | Alemania Gerling 2.080
11 | Alemania Hamburg-Mannh.| 2.606 | Reino Unido | General Accident | 2.056
12 | Reino Unido | Norwich Union 2,316 | Alemania R+V 2.013
13 | Reino Unido | Scottish Wid 2.116 | Reino Unido | Royal 1.992
14 | Alemania R+V 2.028 | Reino Unido | Commercial Union| 1.959
15 | Alemania Vaolksfursorge 1.995 | ltalia Generali 1.772
16 | Alemania Herold 1.909 | Reino Unido [ Eagle Star 1.732
17 | Holanda Aegon 1.884 | Holanda ACHMEA 1.404
18 | ltalia INA 1.427 |Italia Asgsitalia 1366
19 | ltalia Alleanza 1.308 | ltalia Sal 1.278
20 | Holanda Acnmea 1.239 | htalia RAS 1.228
21 | Béigica Fortis 1.179 | Holanda Nat. Nederland 1.205
22 |ltalia Generali 1.152 | Bélgica Fortis 978
23 | Holanda Fortis 1.146 | Bélgica Rovale Belge 964
24 | Suecia Skandia 985 | Espafa MAPFRE 932
25 | Suecia SPpP 936 | Italia Lioyd Adriatico 841
26 |Holanda Interpolis 877 | Austria Wr.Stadtische 817
27 | Dinamarca PFA Pension 849 [ Suecia Skandia 816
28 | Espafa Vida Caixa 740 | Suecia Folksam 780
29 | Bélgica SMAP Pensions 733 | Austria Erste Allgemeine 742
30 |Dinamarca |Danica 684 | Suecia LF.Group 730
31 |[Espafa Euroseguros 675 | Dinamarca Tryg-Baitica 724
32 | Bélgica Rovale Belge 615 | Austria Bundeslander 723
33 |Suecia Trygg-Hansa 603 | Holanda interpolis 707
34 | htalia Fideuram Vita 582 | Finlandia Sampo 652
35 |lirlanda Irish Life 65662 | Holanda Stad Rotterdam 645
36 | Suecia AMF Pension 540 | Suecia Trygg-Hansa 636
37 | Finlandia Nova 492 | Holanda Fortis 598
38 | ltalia RAS 464 | Austria Wr. Allianz 597
39 |Espana MAPFRE Vida 432 | Bélgica SMAP ADC 581
40 [ Austria Wr. Stadtische 390 | Beélgica ABB 506
41 | Austria Raiffeisen 386 | Austria Interunfail 490
42 | Suecia Folksan 383 | Finlandia Pohjoia 478
43 | Dinamarca Kommunernes 363 | Dinamarca Cadan 474
44 | Austria Generali Leben 347 | Bélgica AGF/Assubel 451
45 | Espana Hércules Hisp. 340 | Esparnia Mut. Madrilefia 443
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Anexo IV (continuacién).
VIDA NO VIDA
N2 | PAISES COMPANIAS PRIMAS | PAISES COMPANIAS PRIMAS
46 | Espana Allianz Ras 339 | Dinamarca |Topdanmark 412
47 ‘Finlandia Suomi-Salama 330 | Espana Winthertur 395
48 | Dinamarca Codan 314 | Espafia ASISA 398
43 | Dinamarca Tryag 310 | Espana Santa Lucia 357
50 ; Bélgica AGF/Assubel 293 | Suecia AMF-Sjuk 347
51 | Portugal Tranquilidade 286 |Dinamarca {Alm.Brand 278
52 | Austria Woustenrot 249 | Portugal | Imperio 262
53 | Austria Bundeslander 246 ; Portugal Fidelidade 260
54 | Portugal Occidental Vida 227 | Finlandia Tapiola-Group 245
55 | Bélgica Fidelitas/Omn. 212 | Portugal Mundia! Conf. 230
656 |lrlanda New Ireland 210 | Portugal Tranquilidade 224
57 | Portugal BFPI Vida 209 | Portugal Bonanga 209
58 | Portugal Fidelidade 2071 |lIrlanda Hibernian 175
659 | Grecia Interamerican 172 | Dinamarca Kgl. Brand 170
60 | Finlandia Kaleva 157 | Finlandia Y. Fennia 161
61 |Irlanda Friends Prov. 152 | irlanda New PMPa 152
62 |lIrdanda Norwich Union 133 | Grecia Ethniki 102
63 |Irlanda Eagle Star 128 | Finlandia Banks Mutual 895
64 | Finlandia Tapiola 127 [ lrlanda Sun Alliance 92
65 | Finlandia Stella 108 |lIrlanda GRE 85
66 | Portugal Mundial Conf. 105 |(rlanda Church & General 85
67 | Grecia Nat. Nederland 105 | Grecia Phoenix 46
68 | Grecia Ethniki 93 | Grecia Astir 45
69 | Grecia Alico 68 | Grecia Interamerican 43
70 | Grecia Agrotiki 35 | Grecia Agrotiki General 41
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4.1. Introduccion

Después de analizar los primetos factores endégenos, el tamafio y el nivel de
concentracion, debemos abordar el segundo factor: los resultados y la rentabili-
dad, pues, como hemos visto en el tema sobre la caracterizacién, el sector se vie-

81



82 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

ne debatiendo entre problemas de rentabilidad técnica, la cual va a influir, na-
turalmente, en la rentabilidad total.

En un entorno como ¢l actual, las aseguradoras que tendrin éxito seran
aquellas que desarrollen un estilo de gestién proactivo otientado hacia la renta-
bilidad, pero sin perder de vista el control del riesgo.

La rentabilidad de cualquier industria o sector es de una importancia vital
desde el punto de vista econémico y financiero, pues la misma genera las con-
diciones para un crecimiento sostenido y al mismo tiempo podrd remunerar
mejor el capital invertido por los accionistas y un incremento en la confianza por
parte del asegurado, de manera especial en el ramo de vida.

Los resultados en el sector asegurador, debido a su especificidad, adquieren
una importancia ain mayor, pues el hecho de recibir las primas antes de asumir
¢l coste por siniestros requiere una gestién financiera con alta profesionalidad de-
bido al gran volumen de fondos que la empresa aseguradora debe gestionar.
Este pago anticipado de la prima se denomina en la terminologia aseguradora,
inversion del proceso productivo, que es un aspecto particular del sector asegu-
rador, que no se produce en otros sectotes en los cuales, el proceso productivo
leva un ciclo légico de costes en primer lugar, para producirse en las ventas la
recuperacién de dicho coste.

Para el analisis de los resultados y de la rentabilidad del sector asegurador
realizaremos el estudio tanto de los resultados absolutos, como de la rentabilidad
relativa de las primas para intentar demostrar si un mayor volumen de primas
supondri un mejor resultado.

Otro aspecto que hay que tener en cuenta y que ha justificado la necesidad
del analisis es el necesario equilibrio que debe existir entre la rentabilidad y la
solvencia. Por esto, en el capitulo 5, una vez analizados fos resultados y la ren-
tabilidad, debemos estudiar la solvencia del sector para poder concluir si existe
ese pretendido equilibrio.

Los instrumentos que se utilicen en el andlisis serdn el balance y la cuenta de
pérdidas y ganancias. Teniendo en cuenta que para cualquier analisis de renta-
bilidad debemos estudiar tanto la rentabilidad econémica como la financiera, en
¢l caso concreto de nuestro estudio nos vamos a centrar, fundamentalmente, en
las caracteristicas propias del sector, en el anlisis econémico. Por tanto, el do-
cumento con el que vamos a trabajar primordialmente seri la cuenta de resulta-
dos.

Vamos a justificar los resultados y la rentabilidad en tres niveles —total,
técnico y técnico-financiero— e identificaremos los factores més importantes
que posibilitan que las aseguradoras sean mds competitivas.

! §i el estudio tuviese como objetivo sdlo la rentabilidad del sector, adicionarfamos las provisiones téc-
nicas a las primas, porque parte de los ingresos financieros provienen de rendimientos de aplicaciones fi-
nancieras efectuadas para garantizar dichas provisiones y ¢stos tienen asi una gran importancia en el re-
sultado final.
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Hemos encontrado diferencias entre los modelos actuales de la cuenta de
pérdidas y ganancias en Espafia y Portugal. A pesar de que ambas legislaciones
estan adaptadas de manera general a las normativas comunitarias no fue posible
efectuar un analisis comparado hasta 1995.

Centrandonos en el sector asegurador, encontramos que a pesar de que la le-
gislacion comunitaria obligé a nuestros paises a la adaptacién sectorial, en el
caso espafiol se aprobé el 26 de diciembre de 1997, y con la entrada en vigor el
1 de enero de 1998, mientras en Portugal si se produjo dicha adaptacién el 1 de
enero de 1995,

Estos aspectos mencionados anteriormente nos han dificultado gravemente
la recogida y anilisis de los datos, pues nos hemos encontrado con tres bases de
datos de dificil homogeneizacién para un andlisis temporal de los mismos. Uno
de los motivos ha sido que en Portugal hasta 1995 la cuenta de pérdidas y ga-
nancias estaba regulada por la legislacién antigua y a partir del 1 de enero de
1995 se adapté a las normativas comunitarias.

Por tanto, nos hemos visto en la obligacién, de manera general, de elaborar
un modelo corregido para poder realizar la comparacion.

Asi, utilizaremos las memorias de la Direccién General de Seguros de Es-
pafia hasta 1994 y de Unespa en 1995 y para Portugal, las memorias del Institu-
to de Seguros de Portugal hasta 1993 y de la APS con los datos de 1994 y 1995.

4.2, Resultados abolutos del sector

Para analizar los resultados absoluios del sector vamos a estudiar progresi-
vamente los resultados totales, técnicos y técnico-financieros, como hemos pues-
to de manifiesto anteriormente, pero ademds vamos a realizar un anilisis sepa-
rado de cada una de ellas para los ramos de vida y no vida,

4.2.1.  Resultados totales de vida y no vida

Un andlisis del cuadre 4.1 con los resultados totales del sector asegurador en
la regién ibérica nos permite observar cémo el comportamiento de dichos re-
sultados absolutos, en términos del beneficio liquido? antes de impuestos, ha
evolucionado de forma distinta en los ramos vida y no vida en los dos paises de
la regién.

La rentabilidad de los ramos vida y no vida en 1995, en Espafia, representd
respectivamente €l 52% y el 48% de la rentabilidad total. En los afios anteriores
el comportamiento no ha sido homogéneo y sélo en 1986, 1987 y 1992, los re-
sultados de los ramos no vida fueron maés elevados.

2 Hemos temado los beneficios antes de impuestos perque entendemos que las legislaciones tribu-
tarias en vigor en ambos paises desvirtuarian de manera sustancial el andlisis.
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Cuadro 4.1,
Beneficio bruto total del sector asegurador ibérico
antes de impuestos en MECU.

AROS 19686 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
Vida 86 | 102 | 161 | 195 | 170 | 224 | 234 | 298 | 338 | 395
No vida 138 | 198 86 92 91 | 121 | 270 | 59 | 284 | 364
Total 223 | 301 | 246 | 287 | 261 | 346 | 504 | 239 | 622 | 759
PORTUGAL
Vida 2 6 1 13 15 18 4 16 -1 2
No vida 23 24 9 13 16 -3 |-157 | -42 12 | 75
Total 25 30 20 26 31 156 |-153 | -26 1| 77

FUENTE: DGS? y UNESPA* de Espaiia y ISP de Portugal.

Respecto a Portugal, la relacion entre los resultados de vida y no vida en
1995 fue respectivamente del 3% y 97 % por ciento.

Sin embargo, debemos tener en cuenta que estos datos pueden estar sesga-
dos por la base de cilculo elegida para separar operaciones de los ramos vida y
no vida.

El problema en Portugal es la existencia de una mayoria de compafifas mix-
tas, lo que implica que los costes e ingresos generales no estan separados por ac-
tividades. Es mas, las compafias de mayor volumen de primas pertenccen a
esta categorfa.

Este hecho nos ha obligado a tener que utilizar una base de calculo para su
separacién y hemos elegido para ello las primas emitidas, aun cuando somos
conscientes de la limitacién que ello suponia, pues hubiese sido mejor tomar
como base el nimero de empleados en cada actividad, pero nos ha sido imposi-
ble conseguir este dato. Atin asi entendiamos que para un andlisis comparado era
atil, dado que la diferencia entre Espafia y Portugal iba a ser grande, entre otras
razones por las caracteristicas propias de las primas de vida en Portugal, que se
asemejan mucho a primas de seguros con cardcter financiero, aun cuando la
tendencia en Espafia hacia este tipo de primas es creciente, en funcién de los
presupuestos generales,

Segtin el analisis comparado, el sector en la regién ibérica ha presentado
beneficios en los dos grandes grupos de seguros —vida y no vida—, con excep-
cion de Espafia en 1993 en no vida y de Portugal entre los afios 1991 y 1993 en
los ramos no vida, debido muy posiblemente al refuerzo de las provisiones rea-
lizadas en ese periodo.

3 Datos de 1986 a 1994.
4 Datos de 1995.
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Un hecho que certifica que estamos en presencia de mercados distintos se
comprueba en el cuadro 4.1, donde los beneficios comparados entre Espafia y
Portugal son muy divergentes, pues en 1995 eran diez veces mayores mientras
que el mercado, en volumen de primas, sélo lo era cuatro veces.

A continuacién, pretendemos encontrar la justificacién a este hecho, anali-
zando si existe o no correlacién entre los resultados y el tamafio en cada uno de
los paises.

42.1.1. Correlacién existente entre beneficio bruto y tamano

Con el objetivo de verificar la relacién existente entre el beneficio total y el
tamafio (volumen de negocio) vamos a desarrollar un modelo aplicado a los
diez afios del estudio (1986-1995} que nos permita identificar cudl es el grado de
relacién.

Para determinar la correlacién existente utilizaremos un modelo de regresion
lineal y calcularemos la correspondiente matriz que presentamos en el cuadro 4.2
para los datos de Espafia.

Cuadro 4.2.

Matriz de correlacidn entre primas y beneficios brutos en Espafia.
Ramo vida Primas Resultados Ramo no vida| Primas Resultados
Primas 1 0,650 Primas 1 0,43
Resultados 0,50 1 Resultados 0,43 1

Los resultados alcanzados nos permiten constatar la existencia de un coefi-
ciente de correlacién en el ramo de vida del 0,50, lo que significa que sélo el
25% de la variacién total en los resultados puede ser explicada por la varia-
cién de las primas.

En los ramos no vida, este coeficiente se muestra menor y no sobrepasa el
43%, lo que en términos estadisticos tampoco es aceptable.

En Portugal, los coeficientes obtenidos en el cuadro 4.3 son negativos para
los dos grupos de seguros, vida y no vida.

Cuadro 4.3.
Matriz de correlacién entre primas y beneficios totales en Portugal.
Ramo vida Primas Resultados Ramo no vida| Primas |Resultados
Primas 1 -0,33 Primas 1 -0,14

Resultados -0,33 1 Resultados 0,14 1
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Los valores negativos, en este caso, no tienen mucho sentido, ya que,
en principio?, cuanto mayor sea la prima, mayor deberfa ser el resultado. Al-
gunas grandes empresas tienen pérdidas, luego sus correlaciones serian ne-
gativas.

Ademis de negativo, €l coeficiente no es significativo, pues no nos explica la
existencia de una relacién estrecha entre las dos variables.

Los indices negativos de correlacién se deben a los resultados obtenidos en
el sector en los afios de 1992 y 1993, debido al incremento de las provisiones
contabilizadas en esos afios.

Como el anilisis no fue concluyente, tomando como base los resultados
brutos totales vamos a realizar a continuaci6n el analisis consistente en determi-
nar si existe cotrelacién entre los resultados técnicos brutos y el volumen de
negocio.

4.2.2. Resultado técnico de vida y no vida

Los resultados técnicos absolutos del negocio asegurador en la regién ibéri-
ca, como podemos ver en el cuadro 4.4, han sido siempre negativos en todo el
estudio,

En Espafia estos resultados negativos han tenido una tendencia creciente
hasta 1992 en el ramo de vida y hasta 1991 en el ramo no vida, tendencia ésta
que se ha invertido a partir de esta fecha.

Este cambio se ha debido, generalmente, a las medidas tomadas por las ase-
guradoras a través de un andlisis mas cuidado de aceptacién de riesgos.

Cuadro 44,
Resultado técnico en MECU,

aNos 1986 | 1987 | 1983 | 1989 1 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 [ 1995
ESPARA
Vida 75 | —125 | 227 | -225| -266| -288| -294| -259| -169 |-250
No vida 241 | 269 | -804 | -788] -889| -997| -890| -866| -476 | -465
Total -316 | -394 | -831 [-1.043(-1.165|-1.285]-1.184(-1.126]| —644 | -714
PORTUGAL
vida 17 | -8 | -24| -45] -81| -1370 -207] —244| —275 | 384
No vida 34 | 57| -79| 04| -133| -—181| -324| —243|-130|-154
Total 51 | -75 | -104 | -138| -214| -318| —530| —486| -405 | 538

FuENTE: DGS de Espafia y ISP de Portugal.

3 En términos estadisticos, una serie de diez afios es escasa. Si tuviéramos una serie mis larga, pro-
bablemente los resultados obtenidos podrian ser diferentes.
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Este resultado negativo se ha duplicado en estos nueve afios, cuando en el
mismo periodo ¢l volumen de primas se ha mulnpllcado por tres veces y me-
dia, lo que es un sintoma evidente de la mejoria cualitativa del negocio asegu—
rador. -
En Portugal, en estos diez afios de estudio, los resultados técnicos ne ativos
totales se han multiplicado por diez desde 1986, cuando las primas se habian
multiplicado por seis.

En el ramo de vida los resultados técnicos negativos se multiplicaron por
veintitrés y las primas por cuarenta, en cuanto en los ramos no vida, por cinco y
por tres, respectivamente.

Es curioso comprobar que los resultados técnicos negativos de Espafia en
1995 en el ramo de vida representan el 65% de los de Portugal para ¢l mismo
periodo y ramo. Por otro lado, en el ramo no vida, los resultados técnicos nega-
tivos en Esparia son tres veces superiores a los de Portugal para un volumen de
primas cuatro veces superior.

Esto es debido, en parte, a la discrepancia existente en términos comparati-
vos con Portugal cuando, en el punto anterior, analizdbamos los beneficios bru-
tos en relacién con las primas.

En lo que respecta a estos hechos, vamos a buscar alguna explicacién a tra-
vés del estudio de los coeficientes de correlacién existente entre estas variables.

4.2.2.1. Correlacién existente entre resultados técnicos de vida y no vida
y el volumen de primas

A partir del cuadro 4.5 pasamos al estudio de la correlacién en Espafia de
los resultados técnicos en relacién a las primas.

Cuadro 4.5.

Matriz de correlacién entre primas y resultados técnicos en Espatfia.
Ramo de vida Primas | Resultados Ramo de no vida Primés Resultados
Primas 1 -0,28 Primas 1 -0,40
Resultados -0,28 1 Resultados -0,40 1

Los indices obtenidos no son significativos en términos estadisticos, tanto en
el ramo de vida (—=0,28) como en el ramo de no vida (-0,40).

En Portugal (cuadro 4.6), y en el ramo de vida la correlacién entre los re-
sultados técnicos y el volumen de primas se encuentra perfectamente correla-
cionado negativamente, lo que significa que los resultados técnicos en el ramo
vida se explican casi en su plenitud por el volumen de primas (98%).
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Cuadre 4.6.

Matriz de correlacién entre primas y resultados técnicos en Portugal.
Ramo de vida Primas | Resultados Rama de no vida |[Primas | Resultados
Primas 1 -0,98 Primas 1 -0,68
Resultados -0,98 1 Resultados -0,68 1

Este coeficiente es bastante demostrativo del tipo de seguro de vida que se
viene aceptando en ¢l mercado portugués. Es el seguro de cariz financiero, lo
cual obliga a la constitucién de provisiones mateméticas elevadas en funcién de
las responsabilidades ciertas asumidas a largo plazo.

Este resultado técnico negativo es perfectamente natural, debido 2 los re-
ducidos margenes que se vienen practicando en los seguros financieros y, calcu-
lado de inicio, puede ser compensado por los ingresos a alcanzar a través de las
aplicaciones financieras de las primas cobradas.

En relacién con los ramos de no vida, la correlacion es también negativa y
del 68%, menor, es cierto, pero también estadisticamente significativos (<5%), y
por eso es bastante importante la correlacion negativa de los resultados técnicos
en relacién con las primas. Esto se puede explicar por la deficiente explotacién
de algunos ramos.

4.2.3. Resultados técnico-financieros de vida y no vida

Analizados en el punto anterior los resultados técnicos del sector asegurador
en la regién ibérica, podemos verificar que el sector viene trabajando con mar-
genes técnicos negarivos,

Es importante analizar hasta qué punto estos resultados técnicos se pueden
ver compensados con los ingresos financieros, més aiin teniendo en cuenta que
con la adhesién a la Unién Europea los tipos de interés han tenido un compor-
tamiento decreciente.

Fl cuadro 4.7 recoge los resultados técnicos financieros desde 1986 hasta
1995 en la regién ibérica.

En un primer andlisis, se comprueba que los resultados en Espafia son, por
término medio, superiores en diez veces a los de Portugal, a pesar de que el
volumen de primas en Espaiia s6lo es cuatro veces mis elevado.

En Espafia, en cuanto al ramo de vida, se observa cdmo los ingresos finan-
cieros han cubierto todos los resultados técnicos negativos para todos los afios
analizados.

El mismo andlisis para los ramos de no vida nos muestra que estos ingresos
financieros se han mostrado insuficientes para cubrir los resultados téenicos ne-
gativos de los ramos en su conjunto, con excepcién de los afios 1986 y 1987,
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Cuadro 4.7.
Resultados técnico financieros en MECU.

ANOS 7986 | 1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
ESPANA
Vida B7 64 111 126 60 113 138 252 220 283
No vida 64 120 | -21 57 |~124 -28 -57 -33 186 315
Totai 121 184 91 67 -65 86 B1 219 407 598
PORTUGAL
Vida 1 3 3] 6 [ 6 4 B 2 2
No vida 17 3 14 -14 -18 -37 | -168 -67 42 75
Total 19 6 -8 ] -14 =31 -154 -59 44 T7

cuando el mercado estaba bastante controlado, y los anos 1994 y 1993, debido a
la evolucién del resultado técnico que, a pesar de ser negativo, mejoré mucho y
permitié que dicha pérdida fuese cubierta por los ingresos financieros.

En cuanto a Portugal, tanto en ¢l ramo de vida como no vida, respecto a este
andlisis, se comporté exactamente igual que el mercado espanol, pero en menor
proporcion.

En un analisis de los resultados totales, tal y como lo hemos comentado an-
teriormente, la clasificacién en los ramos de vida para Portugal fue muy com-
plicada. Observamos que en Espafia sélo es negativo ¢l afio 1990, mientras que
en Portugal los resultados negativos se produjeron entre los afios 1988 y 1993,
Esto se debe, con toda seguridad, a que el mercado espafiol ha sido mas com-
petitivo que el portugués, que estuvo mis reglamentado y, por lo tanto, menos
pteparado pata el cambio.

4.2.3.1. Correlacién existente entre los resultados técnico-financieros
de vida y no vida y el volumen de primas

En términos absolutos, los resultados técnico-financieros en la regién ibérica
y en los ramos de vida y no vida en los dos wltimos afios fueron positivos. Igual
que en apartados antetiores, comprobaremos si existe correlacién con las primas.

Cuadro 4.8,
Matriz de correlacion entre primas y resultados técnico-financieros
en Espafia.
Ramo de vida Primas | Resultados Ramo de no vida |Primas | Resultados
Primas 1 0,49 Primas 1 0,36
Resultados 0,49 1 Resultados 0,35 1
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Efectuado el anilisis de las covarianzas y elaboradas las respectivas matrices
de correlacién para Espafia, no se aprecian coeficientes de correlacién aceptables
estadisticamente. Aunque el ramo de vida presenta un coeficiente mayor que en
el ramo de no vida, esta diferencia no es significativa.

Con el mismo andlisis para Portugal, obtenemos una correlacién negativa en
los ramos vida y no vida respectivamente de —0,20 y —0,001, lo que tampoco es
significativo (véase el cuadro 4.9).

Cuadro 4.9.
Matriz de correlacidn entre primas y resultados técnico-financieros
en Portugal.
Ramo de vida Primas | Resultados Ramo de no vida (Primas | Resultados
Primas 1 -0,20 Primas 1 -0,001
Resultados -0,20 1 Regultados -0,001 1

La importancia de los aspectos financieros, desde una perspectiva estratégi-
ca, se debe a que las compaiifas de seguros invierten el valor de las primas reci-
bidas en el mercado financiero, ya sea en el mercado de valores o en el de vi-
vienda. Las inversiones de las aseguradoras ascendieron, en 1995, a 44.769
millones de ECU en Espafia y a 9.060 millones de ECU en Portugal. Los seguros
tienen asi un lugar importante en la financiacién de la economia y sobre todo en
los mercados financieros.

Fl total de los activos gestionados en 1995 se cifraban en 56.214 millones de
ECU en Espaiia y 10.883 millones de ECU en Portugal, representando una pro-
gresion de més del 27% y del 38 %, respectivamente.

En Espafia en 1995 los bonos de renta fija representan la parte principal de
los activos financieros de las entidades aseguradoras, con un montante de un
65,96%, seguidos de otras inversiones financieras, con el 25,9%; las acciones y
otras participaciones, 2,8%; depdsitos en bancos, 2,6%, y otros activos, con el
2,74%.

Igual pasa en Portugal, donde los bonos y otros titulos de renta fija repre-
sentan el 54,7 %; las acciones y otros titulos de renta variable, el 5,6 %; vivien-
da, el 13,7 %; depésitos en bancos, el 4,7%, y otros activos, el 21,3 %. Semejante
estructura se encuentra en la mayorfa de las entidades aseguradoras no pertene-
cientes a la regién ibérica.

Las actividades de vida y de capitalizacion se refieren a contactos de medio
y largo plazo y por eso generan importantes provisiones matematicas de largo
plazo. Esto justifica el crecimiento en 1995 ‘de las inversiones provenientes del
ramo de vida; en Espaiia, 31.508 millones de ECU, el 70 % del total.

Las inversiones de las sociedades de seguros de vida y no vida, como vimos,
son distintas. La estructura de las mversiones de vida esta dominada por el peso
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relativo de las inversiones en bonos (65%). Esto es debido a la duracién media
de los contratos {de sicte a ocho afios). Este hecho es importante y es una con-
secuencia del nivel de los tipos de rendimiento y de la regularidad del rendi-
miento que propotcionan los bonos.

Por otro lado, las inversiones de las entidades no vida no siguen los mismos
principios. Sus politicas financieras son distintas. Estas sc basan cn la gestion de
los flujos de tesoretia netos del diferencial de tiempo entre el cobro de las primas
y el pago de los siniestros,

La eleccién y decision sobre las inversiones en estas entidades tendrin tam-
bién que considerar el riesgo de la inflacién, que es susceptible de generar des-
viaciones no previstas en los costes de los siniestros.

Asi, las politicas financieras de las entidades de seguros deben dar respues-
ta, entre otros, a los siguientes objetivos:

— Generar los flujos de tesorerfa, invirtiendo las primas y financiando el
pago de los siniestros.

— Dar respuesta al tipo de contratacién realizada con los asegurados, que
como vimos suelen ser de corto plazo para las aseguradoras de vida y lar-
go plazo para las entidades de no vida.

— Estar atento a las ofertas de activos financieros en los mercados, su ren-
dimiento y el régimen fiscal aplicable a cada titulo.

— FElegir una estrategia de inversién global que tenga en consideracién el
entorno econémico y financiero y las premisas de maximizar los rendi-
mientos.

La disminucién del mercado de la vivienda en 1995 y su mantenimiento en
1996 afecté a la capacidad de obtencién, por parte de las aseguradoras, de ele-
vados resultados financieros y obligd a la contabilizacién de reservas de depre-
ciacion ¢, debido a las minusvalias latentes, las cuales afectaron también al calculo
del margen de solvencia, como veremos en el préximo capitulo.

La mayoria de las inversiones de las aseguradoras se realizan en bonos,
como ya hemos puesto de manifiesto. Y por eso la baja de los tipos de interés
que se viene produciendo en la actualidad tiene un impacto muy fuerte en los re-
sultados totales, como ya demostramos.

Esta variacién de los tipos de interés requiere que las aseguradoras adapten
permanentemente su gestion a este entomo cambiante, a través de una cuidadosa
gestién financiera, y de una manera especial la gestién de activos y pasivos, con
el objetivo de proteger el patrimonio de las fluctuaciones de tipos que afectan a
los activos en el valor de las inversiones y a los pasivos en el valor de las obliga-
ciones para con los asegurados.

& Defendemos que debia crearse una reserva de depreciacién en un artfculo publicado en Semanaric
Econémico con el titalo «Bancos y Seguros, Jamigos para siempre?», 1996.
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A continuacién, vamos a analizar, al no encontrar hasta ahora ningiin tipo
sostenible de correlacién con las primas, cudl es la situacién con el conjunto de
los resultados absolutos y cules son las relaciones existentes.

4.24. Correlacion explicativa general de los resultados absolutos

Se podria atin analizar los resultados ordinarios que se determinan por la
adicién a los resultados técnico-financieros de los rendimientos del patrimonio.

Como sabemos de antemano que los resultados ordinarios no tienen ningu-
na relacién con las primas, decidimos no realizar el estudio de correlacién en re-
lacién con las primas como hicimos antes para los resultados técnicos y técnico-
financieros.

Para evaluar en qué medida los resultados globales se explican por las va-
riaciones de los resultados técnicos o los resultados téenico-financieros, se hizo
un andlisis de la covarianza, calculando la matriz respectiva de correlacién.

Las matrices de correlacién elaboradas para Espana en los ramos vida y no
vida se presentan en el cuadro 4.10.

Cuadro 4.10.
Matriz de correlacién entre resultados totales
y resultados técnicos y técnico-financieros en Espaiia.

Ramo de vida Total | Téenico | Tée./Fin. Ramo de no vida | Total | Técnico | Téc./Fin.
Res. total 1 0,47 0,94 Res. total 1 0,40 0,72
Res. técnico 0,47 1 -0,32 Res. técnico 0,40 1 0,69
Res. téc.ffin. 0,94 -0,32 1 Res. téc.ffin. 0,72 0,69 1

Fl andlisis respecto al ramo de vida y no vida muestra que el resultado total
estd fuertemente correlacionado con los resultados técnico-financieros, siendo
significativo desde el punto de vista estadistico dicha relacién.

Cuadro 4.11.
Matriz de correlacién entre resultados totales y resultados técnicos
y técnico-financieros en Portugal.

Ramo de vida Total | Técnice | Téc./Fin. Ramo de no vida | Total | Técnico | Téc./Fin.
Res. total 1 0,31 0,89 Res. total 1 . 0,78 0,85
Res. técnico 0,31 1 0,13 Res. técnico 0,78 1 0,73
Res. téc.ffin. 0,89 0,13 i Res. tée./fin. 0,95 0,73 1
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A pesar de algunas restricciones tedricas, el conjunto de las dos variables ex-
plicativas (resultados técnicos y resultados técnico-financieros), s capaz de «ex-
plicar» cerca del 92% de los resultados en el ramo de vida.

En Portugal, el analisis de la matriz permite concluir también que existe
una fuerte correlacidn, en los dos ramos, entre el resultado total y el resuliado
técnico-financiero.

En un anilisis técnico en términos absolutos se ha vuelto a poner de mani-
fiesto que el sector asegurador ha estado trabajando con margenes técnicos ne-
gativos, que, histéricamente, se han compensado con los ingresos financieros. Sin
embargo, con la creciente competitividad existente y, mas adn, con la apertura
del Mercado Unico, esta situacién ha sido insostenible por dos razones:

— Por la reduccién en el precio de los seguros motivado por una mayor
competencia.

— Por la disminucién de los tipos de interés, que ha disminuido sensible-
mente la rentabilidad financiera.

Aun asf, debemos también poner de manifiesto que en los tltimos afios, in-
cluso cuando la rentabilidad técnica ha sido negativa, se estd mejorando al rea-
lizar un estudio de riesgo mds estricto en la contratacién de las primas.

4,3, Rentabilidad relativa del sector

Los cambios producidos en la propia actividad aseguradora y algunos fac-
tores de naturaleza coyuntural han sido lo suficientemente importantes como
para revolucionar los sistemas tradicionales de medicién de la rentabilidad.

Tradicionalmente, las medidas de rentabilidad mas utilizadas han sido:

— La rentabilidad sobre activos (ROA).
— La rentabilidad sobre recursos propios (ROE).

Ambas han servido de base para elaborar rankings que son ttiles siempre
gue se conozcan sus limitaciones. Sin embargo, un aumento det ROE puede te-
ner mas de una interpretacién porque refleja un aumento del ROA o un au-
mento del endeudamiento y en el sector asegurador este tltimo tiene una gran
importancia, ya que estd compuesto, principalmente, por las provisiones téc-
nicas que no son més que créditos de los asegurados sobre las entidades de se-
guros.

Para ¢llo, para medir la rentabilidad relativa, vamos a utilizar varios indica-
dores como son la ratio de gestién interna sobre las primas, la ratio de gestién
externa sobre las primas y la ratio de indemnizaciones sobre las primas, los cua-
les sumados nos permiten calcular el grado de equilibrio técnico.
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La rentabilidad sobre los capitales propios y sobre el volumen de primas son
ratios comunes en el analisis financiero de cualquier actividad cometcial o in-
dustrial. Pero la rentabilidad sobre las provisiones técnicas o sobre las invet-
siones es propia de las aseguradoras o de sociedades de fondos de pensiones.

Debido a los grandes cambios que estd sufriendo el sector, calcularemos
s6lo el grado de equilibrio técnico, a través de un analisis dindmico desde 1986
hasta 1995 para analizar su evolucién.

4.3.1. Grado de equilibrio técnico

En este apartado, se aplican las mismas justificaciones que las desarrolladas
en los puntos 4.2.2 y 4.2.3 respectivamente sobre la rentabilidad técnica y téc-
nico-financiera, con respecto al cobro de primas e ingresos financieros.

El grado de equilibrio técnico es un indicador propio del sector asegurador
y tiene como objetivo mostrar la rentabilidad de las operaciones de seguro di-
recto en cada ramo. Se compone de los gastos de gestién interna y externa mds
los de siniestralidad dividido por las primas.

Con el fin de permitir un andlisis desglosado de los varios componentes de la
ratio, elaboramos el siguiente esquema, que nos permitird calcular, al mismo
tiempo, el grado de equilibrio técnico y otras tres ratios fundamentales del sector.

G.G. interna + G.G. externa + Siniestralidad

Grado de equilibrio técnico =
Primas

Con estas ratios elaboramos el cuadro 4.12, para el ramo de vida y el 4.13
para el ramo de no vida, aplicados ambos a Espatia, los cuales nos permitirdn ver
cual ha sido la evolucién experimentada en los afios del estudio.

El grado de equilibrio técnico en el ramo de vida (cuadro 4.12) no ha tenido
en general fluctuaciones importantes, a pesar de que, con excepcion de los afios
de 1986 y 1993, el volumen de primas més los recargos recaudados fueron in-
suficientes para superar los costes exclusivos de la actividad aseguradora, que en
1994 y 1995 superaron en el 13% el volumen de primas del mismo periodo.

Los gastos de gestién interna y externa en relacién con las primas de los dl-
timos dos afios han tenido una evolucién descendente, aunque superiores a los
registrados en los tres primeros afios del estudio.

Los siniestros en relacién con las prinias han evolucionado de una forma
irregular en funcién del mayor o menor volumen de primas iinicas recaudadas,
pero en los dos Gltimos afios los siniestros fueron supetiores a las primas en un
4,11% y en un 3,21%, respectivamente.
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Cuadro 4.12.

Grado de equilibrio técnico,
Ramo de vida en Espafia en tanto por ciento.

e

VIDA Grado de G. gestion G. gestion Siniestros/

ANOS equilib. técnico interna/primas externa/primas primas
1986 98,31 5,38 3,08 89,85
1987 113,03 4,87 2,66 105,50
1988 112,40 3,54 2,48 106,38
1989 101,20 7,85 5,03 88,32
1990 125,29 8,81 4,66 111,82
1991 116,55 8,24 5,36 102,95
1992 114,24 7.84 4,58 101,82
1993 96,32 778 5,62 82,92
1994 113,09 5,09 3,89 104,11
1995 113,53 6,06 4,26 103,21

Mediante el cuadro 4.13 hemos realizado el mismo analisis para los ramos de

no vida, cuyo comportamiento del grado de equilibrio técnico ha sido mas ho-

mogéneo comparado con el ramo de vida. De la misma manera ¢l volumen de

primas no supera los gastos técnicos a pesar de que la mejora del indice en los
dos tiltimos ejercicios contables se quedd en ¢l 4,56% por encima de las primas.
En los ramos de no vida la resistencia al descenso de los gastos de gestién in-

terna y externa es muy fuerte. A pesar de eso, en el dltimo afio se obtuvo una ra-
tio del 16,83 % v el 14,48%, respectivamente, contra un 19,14% y un 15,97 % en

1986.

Por otro lado, la siniestralidad del Gltimo afio se fijé en el 73,25% de las pri-

mas, uno de los mejores indicadores més recientes a pesar de que se encuentre

por encima de las ratios de 1986 a 1989, que no sobrepasaron el 69%.

Cuadro 4.13.

Grado de equilibrio técnico.

Ramo de no vida en Espafia en tanto por ciento,

NO VIDA Grado de G. gestién G. gestion Siniestros/
ANOS equilib. técnico interna/primas externa/primas primas
1986 100,98 19,14 15,97 65,87
1987 101,63 17,42 15,82 68,39
1988 103,47 17.88 17,12 68.47
1989 112,36 17,53 16,61 78,22
1990 107,46 16,86 15,27 75,33
1991 109,74 17,12 14,85 77,77
1992 106,38 16,93 15,09 74,36
1993 106,83 17,35 15,43 74,05
1994 104,56 17,09 14,86 72861
1995 104,56 16,83 14,48 73,25
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Este mismo anilisis respecto a Portugal puede verse en los cuadros 4.14 y
4.15. Debemos sefialar que el afio 1995 no es representativo, debido al hecho de
que los valores utilizados fueton netos de reaseguro, por la adaptacién del nue-
vo plan contable aplicado a partir del 1 de enero de 1995.

El grado de equilibrio técnico del ramo de vida ha crecido sistematicamen-
te v pasé del 100,98% en 1986 al 104,56% en 1994 y 1995, debido, fundamen-
talmente, al crecimiento del ratio de siniestralidad que pasé del 65,87% en 1986
al 72,61% en 1994 y al 73,25% en 1995, a pesar de la timida reduccién de los
gastos de gestién interna y externa.

El crecimiento de la tasa de siniestralidad es resultado del tipo de seguro de
vida que se realiza, pues son esencialmente seguros financieros que garantizan el

pago de un rescate al final del contrato.

Cuadro 4.14.

Grado de equilibrio técnico.

Ramo de vida en Portugal en tanto por ciento.

NO VIDA Grado de G. gestion G. gestion Siniestros/
ANOS equilib. técnico interna/primas externa/primas primas
1986 81,18 26,85 6,33 47,99
1987 59,04 21,36 7,23 30,45
1988 111,79 15,55 7.08 89,16
1989 114,60 15,68 6,02 93,00
1990 118,30 14,64 5,47 98,19
1991 121,70 13,32 4,64 103,74
1992 125,06 13,19 4,06 107.81
1993 124,60 10,60 3,60 110,40
1994 121,16 8,49 2,98 109,69
1995 113,06 3,58 4,33 105,15
Cuadro 4.15.
Grado de equilibrio técnico.
Ramo de no vida en Portugal en tanto por clento.

NO VIDA Grado de G. gestion G. gestion Siniestros/
ANOS equilib. técnico interna/primas externa/primas primas
1986 93,86 33,12 8,00 52,74
1987 115,68 32,54 8,28 74,86
1988 115,07 30,88 8,62 75,57
1989 115,60 30,36 8,42 76,83
1990 118,00 29,27 8,31 80,42
1991 117,51 29,45 8,42 79,64
1992 119,92 27,44 8,80 83,69
1993 111,33 26,45 9,04 75,83
1994 102,25 23,17 9,24 69,85
1995 118,76 14,14 16,12 88,51
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En los ramos no vida el grado de equilibrio técnico de los @ltimos afios ha
presentado una tendencia a la baja y en 1986 alcanzé el 93,86%, un porcentaje
inferior al de 1994, que fue del 102,25%.

Los gastos de gestidn interna, desde 1986 hasta 1994, registraron una dis-
minucién de cerca del 10% v, por el contrario, los gastos de gestién externa
aumentaron del 8% en 1986 al 9,04% en 1994.

Los siniestros producidos respecto a 1986 crecieron casi un 33%, dado que
pasaron del 52,74% en 1986 al 69,85% en 1994,

Si efectuamos un andlisis comparado de los ratios calculados para la regién
ibérica en vida y no vida, observamos que son muy semejantes, especialmente el
grado de equilibrio técnico y el indice de siniestralidad. Hemos tomado como re-
ferencia el afio 1994,

Los gastos de gestidn interna en el ramo de vida, en Espafia, son menores
que en Portugal, a pesar de que este Gltimo pais viene reduciendo este indicador
debido al elevado crecimiento que las primas vienen presentando, lo que puede
representar una gran desventaja competitiva de las aseguradoras portuguesas
en relacién con sus competidoras espafiolas.

La siniestralidad y los gastos de gestién externa estin al mismo nivel. En Es-
paiia fueron en 1994 del 104,11% y del 3,89%, cuando en Portugal se registro,
para el mismo afio, el 109,69% y el 2,98%, respectivamente.

En los ramos no vida el grado de equilibrio técnico en 1994 se cifrd, en
Espafia, en el 104,56% y en Portugal en el 102,25%, y la siniestralidad, el
72,61% v el 69,85%.

Los gastos de gestién interna son mds elevados en Portugal, el 23,17%, y el
17,09% en Espafia, y, por el contrario, los gastos de gestién externa son mayores
en Esparia, el 14,86% contra el 9,24% de Portugal.

En su conjunto, los indices son iguales, alrededor del 32%, hecho éste que
se puede explicar por la existencia de distintos criterios contables. De no ser asi,
la semejanza serfa aGn mayor.
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5.1. Introduccién
Como hemos visto, el sector asegurador, en general, se debate con proble-

mas de rentabilidad técnica y aun cuando se aprecia una relativa mejora, ésta ha
sido compensada en los {iltimos afios con los resultados financieros,
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¢) La provisién de seguros de vida o mateméticas: comprende el valor actuarial
de las obligaciones de la empresa de seguros, englobando las participaciones en los
beneficios ya abonadas, una vez deducido el valor actuarial de las primas futuras.

d) La provisién de participacion de los asegurados en los beneficios com-
prende las cantidades de fondos destinadas a este fin que no hayan sido abona-
das atin en la cuenta de los asegurados o incluidas en el forndo para dotaciones fu-
turas, como estd previsto en la normativa comunitaria.

e) La provisién para prestaciones comprenderi el importe total de los cos-
tes finales estimados por la empresa de seguros para poder hacer frente a los pa-
gos de todas las prestaciones derivadas de siniestros que se hayan producido
antes del final del ejercicio, deduciendo los importes que ya se hayan pagado por
cuenta de estas prestaciones.

No vamos a entrar en detalle sobre la forma de cdleulo de las mismas, ya que
ésta es materia de los actuarios y no del «estratega», pero si vamos hacer refe-
rencia a la inversién necesaria que debe a hacer la empresa.

Las provisiones deberan ser invertidas en los activos que determinen los re-
glamentos complementarios de las leyes de cada pais con arreglo a hipdtesis
prudentes y razonables. .

Aunque con finalidades muy dispares, todas estas provisiones estdn englo-
badas dentro del mismo apartado, pues, en su conjunto, tienen una misma fun-
cién econdmica, reforzar el margen de solvencia de la empresa aseguradora a tra-
vés de su correcta constitucién.

Si existiera insuficiencia de cobertura de las provisiones técnicas, el 6rgano
de control de cada pais podra requerir a la aseguradora que realice la cobertura
necesaria en un plazo de 15 dias. Pasado ese plazo, si no se ha realizado la co-
bertura, el érgano de control podra determinar qué activos de la entidad lo ha-
rdn v, si es necesario, ademas, tomar medidas cautelares.

Las anteriores provisiones, que garantizan la solvencia estdtica, responden a
un criterio econémico de periodificacién, mientras que aquellas que surgen de la
aplicacién de un criterio de periodificacién que tenga un carcter més técnico,
provisiones de estabilizacién, desempefian una funcién fundamental en el anali-
sis de la solvencia dindmica, como veremos a continuacion.

5.3. Solvencia dinamiea

En la practica, la solvencia dindmica, a nuestro juicio, es también estitica,
pues la tinica diferencia estd en que la solvencia dindmica tiene como misién fun-
damental reforzar las garantias de la solvencia estatica.

La solvencia dindmica debe cubrir, sobre la base del principio de prudencia, las
contingencias que se puedan derivar de acontecimientos imprevisibles no recogidos
en la solvencia estdtica, con el fin de garantizar la proteccién del asegurado.
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Debido a la reglamentacién, las entidades aseguradoras deben disponer de
una cantidad minima de fondos propios, en funcién del nivel de las obligaciones
contratadas. Estas (ltimas son evaluadas a partir de las cotizaciones anuales, o de
siniestros en seguros de dafios, y a partir del cilculo de las provisiones matema-
ticas en seguros de vida.

El cardcter dindmico de este tipo de solvencia se debe a que tiene itna pro-
yeccién econdmica futura. Es decir, con el importe de las primas recibidas en el
ejercicio la aseguradora espera cubrir el valor medio de la siniestralidad espera-
da, con el resto se crea un fondo que tiene como finalidad hacer frente a si-
niestros futuros no previsibles.

Como ya hemos comentado, el sector asegurador se divide en dos subsec-
tores. Estos son el ramo vida y el ramo no vida, los cuales poseen caracteristicas
distintas, En cuanto al riesgo de insuficiencia, es necesario que el asegurador
constituya recursos suplementarios como salvaguarda del asegurado. Esos re-
cursos complementarios se deben adaptar a la evolucién de la actividad del ase-
gurador, ya que desempeftan un papel importante en todos los momentos de la
vida de la compafifa, desde su constitucidn hasta que entre en «velocidad de cru-
Cero».

Esta preocupacién, a pesar de todo, en los ramos no vida es mas impor-
tante que en el ramo vida, pues en los segundos las provisiones se calculan con
bases actuariales (tablas de mortalidad y tipos de interés) y la insuficiencia es
précticamente inexistente. Las provisiones de los ramos no vida son mas dificiles
de prever y calcular por la dificultad de establecer las tarifas en periodos de in-
flacién y de la politica comercial de ciertas entidades que pretenden obtener
cuotas de mercados; ello implica que sea necesaria la constitucién del margen de
solvencia.

5.3.1. Margen de solvencia®

El margen de solvencia® fue implantado en la Unién Europea (entonces
CEE) en 19734 en los ramos vida y en 19797 para los ramos no vida. Dicho

2 Se regula en Espafia en el articulo 17 de Ia Ley 30/1995, de 8 de noviembre, y en Portugal en la
Parte 111 del Decreto Ley 102/94 de 20 de abril.

3 Ta Directiva de seguros de dafios, en su articulo 16, literalmente prescribe que «El margen de sol-
vencia corresponde al patrimonio de la empresa libre de todo compromiso previsible, deduccién hecha
de los elementos incorporales»,

«Mutatis Mutandis, las legislaciones de control de cada uno de los pafses miembros de [a Umén Fu-
ropea, con algunas diferencias de grado, siguen la misma descripcidn realizada por la Directiva comu-
nitaria.

Fl profesor PRIETO, E. (1980), «Dimensién y solvencia en la empresa aseguradora», Repista de Se-
guros, n.° 10, Madrid. Considera «el margen de solvencia como una reserva complementaria para ha-
cer frente a los tiesgos de explotacidn inherentes a la naturaleza aleatoria de las operaciones de se-
guros. Se trata, entonces, de una reserva de seguridad susceptible de determinar por métodos
actuariales».
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margen se calcula con indicadores muy sencillos en funcién de las primas y en
funcién de los siniestros y exigen que su valor sea superior a un minimo.

Las reglas comunitarias sobre el margen de solvencia, por la sencillez de su
célculo, conllevan deficiencias que un analisis pormenorizado no puede pasar
por alto. Los datos sobre los que se basan dichos cilculos no se encuentran lo
suficientemente actualizados como para que sean tiles en el entorno de hoy, al
no actuar con suficiente fidelidad. A través de la figura 5.1 se muestran distintos
factores que contribuyen a que el margen de solvencia de una aseguradora sea
mucho mas completo teniendo en cuenta otros factores, ademds del volumen de
primas y siniestros como determinan las reglas comunitarias, ya que estas re-
glas priman la cantidad sobre la calidad de los seguros.

Los factores determinantes del margen de solvencia los calificamos en ex-
ternos e internos. Los factores externos se descomponen en factores macroeco-
némicos, reglas de control, estrategia empresarial y reaseguro.

Respecto a los factores internos, se identifican con los factores operativos,
como las primas, los rendimientos de las inversiones, los siniestros, los impuestos,
los gastos, asi como los factores de capital como los aumentos y disminuciones
de capital y el pago de dividendos.

1) Factores externos

a) Macroeconémicos

b) Reglas de control

¢) Reaseguro

d) Estrategia empresatial

2) Factores internos

a) Operativos
a,} Primas
a,) Rendimjentos de inversiones
a,) Siniestros/indemnizaciones
a,) Impuestos
as) Gastos

Existe controversia en telacién con el sistema europeo del cilculo del margen de solvencia y el
sistema americano (#isk based capital —RBC—) En un trabajo publicado en The Geneva Papers on
Risk and Insurance en enero de 1997 (paginas 69-75) , el autor, Dieter FARNY, a través de una evaluacién
comparativa concluye: «El sistema europeo de cdlculo de la selvencia es comparativamente crudo, sus
fundamentos tedricos son flojos, pero su aplicacién es muy directa y objetiva. El dilema entre objetivo
y funcionalidad correctos es resuelta en favor del tltimos.

G. M. DICKINSON (1997), en un trabajo publicado en la misma revista (péginas 76-84), defiende el
sistema americano en contra del europeo.

4 Directiva 73/239/CEE.

* Directiva 79/267/CEE.
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Figura 5.1,
Factores determinantes del margen de solvencia.

Factores

Factores macroeconémicos externos Estrategia empresarial
- PiB

- Inflacidn
—Tipos de inter™

Reglas de contis Reaseguro

— Capital propic
— Provisiones téeawwes
- Politica de inversiones

b) De capital

b) Aumentos y disminuciones de capital
b,) Pago de dividendos

Analizaremos cémo estos factores afectan a la solvencia de una entidad
aseguradora y cudl es su impacto en la reduccién de probabilidad de insol-
vencia.

5.3.1.1. Factores externos
a) Factores macroecondmicos

Los factores econémicos como el crecimiento de la economia medido a tra-
vés del PIB, los tipos de interés y la inflacién tienen una influencia muy grande
en el sector. El crecimiento de la economia es una clave determinante en el cre-
cimiento de las primas de seguro y un factor basico en la direccién estratégica.
La inflacién ha sido, y probablemente continuari siendo, el principal determi-
nante de los tipos de interés.
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b) Las reglas de control

Las reglas de control, a través de la fijacién de los capitales propios minimos
para ejercer la actividad aseguradora, asi como las reglas de cilculo de las pro-
visiones técnicas y determinadas politicas de inversién de esas provisiones, pre-
tenden ser la garantfa de un margen de solvencia que permita a los asegurados
tener garantia suficiente de que recibirdn sus indemnizaciones cuando sean de-
mandadas.

Sin embargo, estas reglas no impiden que, a los problemas asociados a la de-
terminacién de los capitales minimos y al cilculo de las provisiones, se afiadan
aquellos derivados de una mala gestién en las inversiones realizadas.

c) El reaseguro

El reaseguro es uno de los factores fundamentales de la solvencia que califi-
camos como externo, pero tiene también una gran importancia en lo interno
por las consecuencias que puede tener en la cuenta de resultados.

El reaseguro funciona como nivelador, al permitir que la solvencia del pri-
mer asegurador se obtenga solamente por su retencidn.

Las nuevas tendencias de siniestralidad en los riesgos de catastrofes, que
son irregulares, como terremotos y huracanes, v responsabilidad civil y de medio
ambiente, han crecido en los tltimos afios, aun cuando no existe la experiencia
estadistica suficiente que permita determinar el riesgo que se va a asegurar con
un grado de probabilidad satisfactorio.

d) Estrategia empresarial

Por dltimo, la estrategia empresarial de crecimiento a cualquier precio pue-
de tener consecuencias sobre la rentabilidad, lo que influird negativamente en el
margen de solvencia. En la actualidad las compaiias suelen crecer, pero tenien-
do siempre presente la rentabilidad y sacrificando la cuota de mercado.
5.3.1.2. Factores internos
a) Operativos
al) Primas

Las primas se encuentran estrechamente relacionadas con las politicas
de aceptaci6n de riesgos, lo que significa que se debe fijar y cobrar una prima
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correspondiente al riesgo existente que cubra también los gastos de gestién
interna y externa, y verificar los siniestros con periodicidad, lo que tendrd
como consecuencia el cdlculo de provisiones adecuadas para cubrir los pagos
futuros.

a,) Rendimientos de inversiones

La politica de inversiones es un elemento de caracteristicas fundamentales,
pues las entidades deben invertir con prudencia en titulos y otros activos que
ofrezcan una razonable perspectiva de retorno y, al mismo tiempo, que tengan
una alta garantia de recuperacién del principal.

a,) Siniestros/indemnizaciones

El siniestro® es la manifestacién concreta del riesgo asegurado, que produce
unos dafios garantizados en la péliza hasta determinada cuantia.

Siniestro es, pues, un acontecimiento que, por causar unos dafios concretos
previstos en la pdliza, motiva la aparicién del principio indemnizatorio, que
obliga a la entidad aseguradora a satisfacer, total o parcialmente, al asegurado o
a sus beneficiarios el capital garantizado en el contrato.

Como consecuencia del siniestro se produce la indemnizacién, que es el
importe que estd obligado a pagar contractualmente el asegurador. Es la con-
traprestacion que le corresponde a la entidad aseguradora frente a la obliga-
cién de pago de la prima que tiene el asegurado.

La indemnizacién tiene una relacién muy estrecha con las primas cobradas al
asegurado, pues si estas Gltimas son insuficientes, naturalmente la solvencia se
verd afectada.

a,) Impuestos

Los inipuestos desempefian un papel importante en la solvencia, pues las
aseguradoras pagan impuestos sobre sus resultados como cualquier otra empre-
sa. Sin embargo, debido a la forma en la que se calculan las provisiones, las
compaftias difieren el pago de impuestos, pues los costes sélo se consideran de-
finitivos cuando se encuentren finalmente calculados. En la préctica, las asegu-
radoras mantienen en su poder fondos que afectardn favorablemente a la sol-
vencia.

¢ Concepto desarrollado en el Manual de introduccion al seguro, de la Fundacién MAPFRE Estu-
dios.
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a;) Gastos de gestion

En sentido amplio, puede considerarse que los gastos son el conjunto de
dispendios o consumos dinerarios que debe realizar una entidad como conse-
cuencia directa o indirecta del ejercicio de sus actividades empresariales. Los gas-
tos de gestién se dividen en internos (incluye remuneraciones anuales, horas
extraordinarias, cargas sociales a cargo de la empresa, otros sistemas voluntarios
de previsién, dotaciones del ejercicio a las amortizaciones, dotaciones del ejer-
cicio a provisiones no técnicas, impuestos no repercutibles y otros gastos de
gestién interna) y externos (incluye comisiones, gastos de agencia, publicidad,
propaganda y relaciones piiblicas y otros gastos de gestién externa).

La evoluci6n y control de estos gastos son decisivos en la obtencion de be-
neficios y asi garantizar un margen de solvencia favorable.

b) De capital
b,) Aumentos y disminuciones de capital

Los capitales propios desarrollan un papel importante en el margen de sol-
vencia, pues cuando se presenta un masgen insuficiente, la entidad de control
puede exigir al asegurador el aumento de capital como un camino para cubrir las
insuficiencias identificadas. Sin embargo, cuando existan excedentes podrén ser
realizados reembolsos de capital a los accionistas.

b,) Pago de dividendos

Como en cualquier actividad, la politica de distribucién de dividendos es un
instrumento de gran utilidad para la satisfaccién de los accionistas, pues supone
la remuneracién de su capital invertido. Sin embargo, por razones antes aduci-
das, la distribucién de dividendos en el sector asegurador tiene una importancia
atin mayor que en cualquier otra actividad debido al margen minimo de sol-
vencia. '

El margen de solvencia sélo es un complemento patrimonial minimo que tie-
nen que constituir las aseguradoras con el fin de cubrir la insuficiencia de las pri-
mas emitidas. Se determina a través de su balance. No obstante, existen valores
que influyen en la determinacién del patrimonio no comprometido’ que, a ve-

7 También lamado patrimonio libre. La Comisién Europea, preocupada con las garantias financie-
ras de la empresa aseguradora, designé una comisién encargada de evaluar primordialmente el trabajo
preparado por el grupo del profesar CAMPAGNE y, consecuentemente, de elaborar una férmmla para la
determinacion del margen de selvencia aplicable, en principio a las empresas de seguros insertas en el
espacio comunitario. La referida comisién fue presidida por el ilustre actuatio jtaliano Bruno MOROTL
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ces, no estdn contabilizados y que deben tenerse en cuenta en el cilculo del
margen de solvencia,

A titulo de ejemplo, podemos sefialar las plusvalias latentes de elementos del
activo, o las minusvalias sobre inversiones o sobre provisiones correspondientes
a objetos reales, que solamente deben ser considerados cuando estén realiza-
dos.

Hay también elementos que influyen positiva y potencialmente en el margen
de solvencia, como el capital suscrito y no desembolsado o la emisién de fondos
sociales complementarios en las mutuas.

Las directivas comunitarias arriba referidas fijaron un margen de solvencia
minimo, que en teoria de riesgos se llama ruin barrier, en terminologia anglosa-
jona, que traducido al castellano significa «bartera de la ruina», y que se esta-
blece en el 16% de las primas de seguros de dafios, o en el 23% de los siniestros
medianos de los Gltimos tres afios, o en €] 4% de las provisiones matematicas en
los seguros de vida y capitalizacién (1% para los contratos en ecus).

Si las directivas fijan un minimo, ¢por qué no hablar también de un maximo
o de una meta que el asegurador fija para su entidad y que marca el nivel de re-
tencién que determinara un volumen de primas de retencién adecuado para su
actividad? Cuando se llega a un méaximo hay que decidir entre aumentar la tasa
de retencién o disminuir las tasas de las primas. Asi, podemos concluir que el
minimo funciona como una forma de proteccién al asegurado, pero el limite
mdximo fomenta la competencia y el desarrollo. Ademds, un sector con un gra-
do de solvencia elevado genera mayores beneficios para la economia, pues per-
mite reducir el reaseguro, quedandose asi con una tasa de retencién mayor, lo
que va a ser beneficioso para la economia en general.

5.3.2. Fondo de garantia®

Es un segundo elemento de los recursos de una aseguradora; por tanto, for-
ma parte del margen de solvencia. Tiene como finalidad asegurar una garantia
complementaria en funcién de los riesgos cubiertos y una garantia en funcién de
los ramos explotados.

Las otientaciones de la Unién Europea han dejado total libertad a cada pais
miembro para fijar la cifra del capital social, pero exige un fondo de garantia

En lineas generales, esto es en su estructura, en su armonizacién, basico. El estudio adelantado
por el grupo de MOROTI acogié los planteamientos determinantes del trabajo de CAMPAGNE, especial-
mente en [o tocante a la delimitacién porcentual de la probabilidad de ruina de una empresa de seguros
(1/3 por 1000) y a la inaplazable necesidad de dotar a la empresa aseguradora de un suplemento fi-
nanciero dindmico a tono con su riesgo comercial. Este suplemento financiero se [lamé de patrimonio
ne comprometide o patrimonio libre.

® En Espafia se define en el artfculo 18 de la Ley 30/1995, de 8 de noviembre, ¥ en Portugal en la
Patte IV del Decreto Ley 102/94 de 20 de abril.



110 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

ipual a la tercera parte de la cuantfa minima del margen de solvencia, y como mi-
nimo debera alcanzar el contravalor en la moneda de cada pafs de una serie de
cantidades fijadas en ECU variables, de acuerdo con los ramos en que trabaje di-
cha entidad aseguradora, que son los siguientes:

— Grupo I, Seguros sobre la vida: 800.000 ECU.

— Grupo I Ramos responsabilidad civil y crédito y caucién: 400.000 ECU.

— Grupo II. Ramos de accidentes, enfermedad y todos los que cubran da-
fios de cosas y no estén englobados en los otros grupos: 300.000 ECU.

— Grupo IV. Ramos de asistencia sanitaria, decesos, defensa juridica y los
demas de prestacién de servicios: 200.000 ECU.

Para las sociedades mutuas con régimen de derrama de prima, el fondo de
garantia minimo serd las tres cuartas partes del exigido para las demis entidades
aseguradoras.

Analizados los conceptos relacionados con la solvencia estdtica y dindmica,
vamos a continuacién a analizar el comportamiento de dichas variables en la
regién ibérica desde 1991,

5.4. Evolucién del margen de solvencia en la regién ibérica por ramos

La solvencia en Espafa estd reglamentada en la Seccién 1.%, «Garantias fi-
nancieras», del Capitulo II, que establece las «Condiciones para el ejercicio de la
actividad aseguradorax, de la Ley 30/1995, de 8 de noviembre. En este apartado
se regulan los elementos que sirven de base al calculo de la solvencia, como las
provisiones técnicas, el margen de solvencia y el fondo de garantfa.

El articulo 16 de la citada ley establece que «son provisiones técnicas las de
primas no consumidas, de riesgos en curso, de seguros de vida, de participacién
de los asegurados en los beneficios, de prestaciones, de estabilizacién y aquellas
otras que, con arreglo al reglamento de desarrollo de la presente ley, sean nece-
sarias al objeto de cumplir la finalidad a que se refiere el parrafo precedente».

El articulo 17 establece en el punto 1 que «las aseguradoras deberin
disponer en todo momento de un margen de solvencia suficiente respecto al
conjunto de sus actividades». El texto legal continfia sefialando que este
margen de solvencia «estd constituido por el patrimonio de la entidad ase-
guradora libre de todo compromiso previsible y con deduccién de los ele-
mentos inmateriales».

El margen de solvencia fue calculado a través del modelo de los érganos de
control de cada pais de la regién ibérica, cuyo esquema simplificado con los
principales conceptos presentamos en la figura 5.2. Se calcula el minimo exigible
del margen y mads tarde relaciona con el patrimonio propio no comprometido y,
asi, se determina el porcentaje de cobertura.
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Figuta 5.2.
Elementos para el cdlculo del margen de solvencia.
CONCEPTOS
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MiNIMO EXIGIBLE

MARGEN DE SOLVENCIA EN %

Analizando el cuadro 5.1 podremos verificar que el margen de solvencia en
Espafia ha tenido un comportamiento descendente, pues, en 1991, este indice se

Evolucién del margen de solvencia (1991-1995)?

Cuadro 5.1.

en la regién ibérica 1° total y por ramos en tanto por ciento.

Afias 1991 1992 1993 1994 1995
ESPANA

Vida 495 429 522 292 293
No vida 316 290 316 289 247
Total 379 341 394 290 266
PORTUGAL

Vida 728 588 338 258 199
No vida 544 450 282 280 204
Total 426 359 288 244 229

FUENTE: DGS, ISP v elaboracién propia.

? No ha sido posible determinar el margen de solvencia desglosado en vida y no vida para el afio
1986, porque la mayorfa de las entidades en Portugal se encontraban organizadas en aseguradoras mixtas.

i Considerando el ranking de las diez primeras compafifas en 1993 verificamos que ninguna pre-
senta un margen de solvencia entre los diez primeros lugares, lo que en cierta manera puede ayudar en
la critica que hicimos en relacién con el método de cileula de dicha margen. La entidad que presenra
un mayor ratio entre recursos propios en relacién con las primas adquiridas fue Metrépolis, S.A. Com-
pafifa Nacional de Seguros y Reaseguros, que en el ranking de primas se fijé en un modesto septuagé-
simo séptimo lugar.
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situaba en el 379% vy, en 1995, pasé al 266%, lo que significa que la solvencia en
el sector ha empeorado, aparentemente, en los Gltimos afios.

La mayor reduccién se verificé en el ramo de vida, que pasé del 495% en
1986 al 293% en 1995, aunque en el ramo no vida se pasé del 316% en 1986 al
247% en 1995,

Sin embargo, lo realmente clerto es que esta disminucién no se debe a un
empeoramiento, sino que lo que ha sucedido es que el sector ha aproximado di-
cho margen a los minimos establecidos por las entidades de control.

En Portugal, el margen de solvencia v el fondo de garantia se encuentran re-
glamentados en la seccién 11 y IV del Decreto Ley 102/94, de 20 de abril de
1994.

A semejanza de lo que ha sucedido en Espafia, el margen de solvencia
en Portugal también ha disminuido, pues pasé de una tasa total del 426% al
229%.

La disminucién mias notable se produjo en el periodo comprendido entre
1991 y 1995 en el ramo de vida, al pasar del 728% al 199%, aunque en no vida
la reduccién ha estado cerca de la mitad de la tasa.

Este descenso en 1995 fue consecuencia de las politicas definidas en afios
anteriores, asi como de la reduccién de los capitales debido a las minusvalias
producidas en los inmuebles por la bajada de sus precios en el mercado de vi-
vienda.
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Estructura competitiva del sector asegurador
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6.1. Introduccion

El ritmo veloz de cambio de nuestra sociedad, y principalmente del sistema
financiero, han tenido un impacto profundo en el negocio asegurador. El sector,
en respucsta a estos cambios, ha actuado de manera reactiva hacia los mismos,
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dado que éstos influyen en el sector asegurador antes que en el resto de la in-
dustria.

Como ya hemos puesto de manifiesto en la introduccién, el entorno turbu-
lento en el que se debe desarrollar el sector asegurador genera, sin dudas, desa-
fios a los que debe hacer frente, como son los cambios en las nuevas tecnologias,
situaciones politicas y relaciones internacionales con la liberalizacién del mercado.

Estas fuerzas de cambio se manifiestan a través de sus agentes, que ejercen
una presién sobre ¢l funcionamiento del sector de acuerdo con sus capacidades de
negociacién. Sobre este tema y siguiendo a BUENO (1996), «El grado de negocia-
cién de los «agentes frontera» representa la dltima dimensién competitiva del
sector industrial, los cuales ejercen o pueden ejercer un poder sobre la empresa».

De acuerdo con el modelo de anslisis que venimos desatrollando, definimos
como agentes frontera los siguientes: los clientes, los proveedores, las organiza-
ciones internacionales, los reaseguradores, el Gobierno, los empresarios y, por Gl-
timo, las otganizaciones sociales. Agentes éstos que analizaremos en los préximos
apartados con el fin de identificar sus caracterfsticas y poder de negociacién.

Por lo que respecta a los dos primeros, los clientes y los proveedores, y de-
bido 2 sus relaciones especficas con el sector, seguimos el esquema de la cadena
de valor de PORTER (1985), que hemos adaptado al negocio asegurador.

La cadena de valor presentada en la figura 6.1, es un instrumento de andlisis
estratégico de gran importancia para el conocimiento de los flujos productivos de
una empresa. Siguiendo a PORTER (1985), la cadena que adaptamos establece dos
tipos de actividades: de apoyo, como la infraestructura, investigacién y desa-
rrollo, direccién de personas y los sistemas de informacién; y primatias o prin-
cipales, formadas por las actividades nucleares de la empresa aseguradora, que
engloba la produccién de seguros, la inversién y financiacién de fondos, el mar-
keting, los canales de distribucién y el servicio postventa.

Figura 6.1.
La Cadena de Valor Afiadido de una Compafifa Aseguradora.
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FUENTE: adaptado de PORTER, Competitive Advantage, 1985.
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En la cadena de valor, no sélo hay que identificar el margen obtenido, sino
también los costes incurridos en cada una de las actividades, asi como la in-
terrelacién entre la cadena de valor de la empresa desde los proveedores y dis-
tribuidores hasta llegar al consumidor final.

El sistema productivo en las empresas aseguradoras presenta una dimen-
sion diferente a la de las empresas industriales, porque en el sector asegurador
no existe el producto obtenido en sentido estricto. El negocio asegurador se basa
en la suscripcién y emisién de pélizas que cubririn los riesgos propuestos y
complementariamente el negocio de prestacién de servicios en el 4rea de fondos
de pensiones, siendo ambos los componentes principales de sus cuentas de re-
sultados.

Ademas, junto al analisis de la creacién de valor, es preciso conocer los cos-
tes de cada uno de los procesos y de cada una de las actividades que confor-
man la cadena de valor. Su conocimiento es relevante para las aseguradoras que
desean dirigir su estrategia competitiva hacia el liderazgo de costes o diferen-
ciacion de productos, como analizaremos en el capitulo octavo dedicado a las es-
trategias.

Para las actividades de la cadena de valor de una aseguradora proponecmos la
siguiente distribucion:

6.1.1.  Actividades primarias

Produccion de seguros. Actividades, costes y activos asociados con la pro-
duccién de seguros. Esta actividad se desarrolla sintéticamente en dos fases:

1. FEl estudio del mercado. Se identifican las necesidades de los clientes y la
seleccién de productos y servicios actuales, asi como la definicién de los
nuevos.

2. La suscripcién y emisién de pélizas. Esta fase se desenvuelve a través del
analisis del riesgo de cada operacién, su tarifacién, emisién de la péliza
y por iltimo, el cobro de la prima.

Tnversion y financiacion de fondos. Actividades, costes y activos asociados a
las inversiones en inmovilizado, sea corpéreo o titulos en boisa y OTC y selec-
cién de politicas.

Marketing. Actividad, costes y activos relacionados con los esfuerzos en
ventas, publicidad y promocién, investigacién de marketing y planificacién,

Canales de distribucién. Actividades, costes y activos asociados a la distri-
bucién del seguro por los distintos canales.

Servicio posventa (siniestros). Actividades, costes y activos asociados con la
asistencia del asegurado/siniestrado, como instalaciones, asistencia técnica, aten-
cién a reclamaciones y preguntas.
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6.1.2. Actividades de apoyo

Infraestructura. Actividades, costes y activos relacionados con la gestién ge-
neral, contabilidad y finanzas, trabajos de carcter legal, fiscales y reglamenta-
cién, seguridad y otros gastos generales.

Investigacion y desarrollo. Actividades, costes y activos relacionados con in-
vestigacién y desarrollo relacionados con productos, servicios y procesos, mejo-
ras en el disefio del proceso y desarrollo del soffware aplicable.

Direccion de personas’. Actividades, costes y activos relacionados con la
seleccién, recluramiento, formacién, desarrollo y compensacién; actividades de la
relacién de trabajo; desarrollo del conocimiento y capacidades.

Sisternas de informacién. Actividades, costes y activos relacionados con el
bardware y el software aplicable.

Para la comprensién de la estructura interna de costes es importante conocer:

1. Qué ventaja competitiva queremos alcanzar:

a) Reducir costes hasta donde estos esfuerzos sean bien visibles.
b) Diferenciacién, centrar los esfuerzos en la creacién de atributos de di-
ferenciacién.

2. Fl comportamiento de los costes en cada una de las actividades de la
cadena de valor y cémo los costes de una actividad repercuten en otra ac-
tividad.

3. Hasta qué punto los hilos de conexidn entre las actividades de la cadena
de valor presentan oportunidades para la reduccién de costes.

4, Determinacién de todas aquellas actividades que no aportan valor, es
decir, sin valor afiadido, y cuya eliminacién suponga reducir sustancial-
mente los costes.

Uno de los motivos del andlisis de 1a cadena de valor es encontrar nuestra
posicién competitiva. Pero ello sélo es posible con el conocimiento de la estra-
tegia? y los costes de sus competidores claves.

Identificada y analizada la posicién estratégica, 1a cadena de valor y los por-
tadores (cost drivers) de coste de las actividades, existen principalmente dos for-
mas para conseguir y mantener una ventaja competitiva (PORTER, 1985):

— Controlando los portadores de mejor coste que los competidores.
— Reconfigurando la cadena de valor.

! Témino propuesto por Gasalla (1993) como alternativa de los clasicos mis utilizados de Direccién
de Personal o de Recursos Humanos.

2 Aspecto que serd desarrollado en el capitulo 8, cuando estudiaremos la formulacién de las estra-
tegias.
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Si la elaboracién de la cadena de valor de la empresa y la identificacién de
los costes asociados presenta y presentard dificultades, demandando una pro-
funda comprensién de toda la organizacién, el conocimiento de la cadena y co-
nocer los costes de los competidores es atin mis complicado. Se necesitard ob-
tener un abanico de informaciones fuera de la empresa que suelen no estar
disponibles o son dificiles de obtener.

6.2. Anilisis de los clientes

En el sector de seguros el cliente es el contratante o tomador del seguro, que
es la persona que contrata y firma la poliza, la que se obliga al pago de las pri-
mas, la que es la propietaria del contrato y decide sobre su renovacién, rescisién,
modificacién, etc.

En los dltimos afios, el concepto de marketing? no ocupaba un lugar im-
portante en el sector asegurador. Las necesidades del consumidor, individual-
mente o de las organizaciones, han venido teniendo un papel secundario en las
compafifas para la concepcion y el desarrollo de sus productos. El sector ha te-
nido la tendencia de preocuparse de producir lo que a ella le interesaba en lugar
de preocuparse por conocer lo que el cliente demandaba.

Los dltimos afios han sido bastante concluyentes sobre el mayor grado
de exigencia de los consumidores de seguros debido a su mayor formacién y
conocimiento de las materias aseguradoras y financieras. Este mayor grado
de sofisticacién del cliente ha tenido como consecuencia que la industria
se viese obligada a negociar con una clientela mas y mejor formada e infor-
mada.

El cliente, en general, al conocer mucho mejor los productos y servicios
que puede obtener del sector, procura elegir aquellas aseguradoras que mayor
proteccién le garantizan entre las diversas opciones que le ofertan.

El seguro es un producto de consumo, sin embargo, el fenémeno del con-
sumismo, que es parte de la década en que vivimos, no ha llegado al sector,
como se demostré en el andlisis de la densidad.

El incremento del nivel de conocimiento del asegurado, sea individual o
colectivo, asociado al deseo de tener un papel mds activo en la planificacién de
sus necesidades financieras y conjugado con la utilizacién de nuevas tecnologias
ayudé a crear un conocimiento que hizo desarrollar y florecer la venta de segu-
ros individuales directamente al asegurado.

Ante esta situacién, podemos afirmar que estamos en un mercado en ex-
pansién con, un crecimiento potencial proveniente de la implantacién de las
nuevas tecnologias y de la mayor tendencia al consumo de seguros, tal y como vi-
mos en el capitulo 1.

* Véase Marketing y gestion comercial de seguros, de la Editorial MAPFRE, 19%6.
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Al igual que los consumidores individuales, los colectivos también se han
vuelto mds sofisticados en los dltimos afios, lo que ha originado que el sector ten-
ga que reaccionar, presentando nuevos productos y servicios. Sin duda, esta
nueva situacién ha tenido algunas repercusiones.

Los problemas especiales de un cliente colectivo conceden a éste una seric
de caracteristicas particulares que le diferencian del cliente individual.

Entre otras, podemos destacar que en clientes colectivos pueden darse cau-
sas de siniestralidad muy elevadas, motivadas por €l comin denominador del
riesgo, (por ejemplo, un terremoto, una tormenta, incendios). La consecuencia
inmediata es la actualizacién de las tarifas por este tipo de riesgo que implicara
una reduccién en el numero de clientes pues el incremento de la prima de la pé-
liza les impide soportar el coste.

La actuacién del cliente colectivo ante esta situacién no es otra que la de exi-
gir una seri¢ de productos mis sofisticados que, minimizando ¢l coste, dismi-
nuyan el riesgo para la aseguradora, objetivo este dltimo que deben intentar
cumplir las corporaciones.

¥s evidente que el perfil profesional de un gestor de riesgo, para intentar al-
canzar los objetivos antes mencionados, se convierte, junto con €l tesorero (que
gestiona el tipo de interés,) en un puesto de mucha responsabilidad, pues debe
gestionar el riesgo de los activos fisicos y de otros asegurados.

Con la liberalizacién de los mercados, las empresas que se internacionalizan de-
mandarin mas de sus corredores y aseguradores en el sentido de tener un programa
de seguros global que garantice el mantenimiento de sus sucursales en otro pafs.

Todos estos cambios de comportamiento en los asegurados individuales y co-
lectivos hicieron modificar los vinculos entre aseguradores y asegurados y sus re-
laciones de poder.

Los asegurados compiten en el sector intentando forzar a la baja los precios
de los seguros, negociando mejores condiciones de cobertura de riesgos y todo
ello a expensas de la rentabilidad de las companias en el sector.

Asi, el poder negociador de los clientes viene motivado por la existencia
de las siguientes condiciones (PORIER, 1980} *:

® Que estén concentrados o que adquieran un gran porcentaje del negocio
ofrecido por el sector.

Que los productos o servicios que adquieran representen una fraccién
importante de los costes de los compradores.

Que los productos sean estiandares o no diferenciados.

Que se enfrenten costes bajos por cambiar de proveedor.

Que los clientes planteen una amenaza real de integracion hacia atris.
Que los clientes tengan informacién total sobre la demanda, precios de
mercado reales, calidad y estructura de costes del sector, etc.

*+ Véase los capftules Iy VI de M. PORTER (1980): Estrategia competitiva,
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Analizadas estas condiciones, debidamente adaptadas al sector asegurador,
estaremos en condiciones de deducir si existe un poder de negociacién fuerte
por parte de los ascgurados, es decir, podremos identificar fortalezas y debili-
dades para las aseguradoras (véase el cuadro 6.1).

El poder negociador de los asegurados presenta debilidades que son forta-
lezas para las aseguradoras, asi como fortalezas que son debilidades para las
aseguradoras. :

Cuadtro 6.1.
Poder negociador de los asegurados.
Debilidades de los clientes/ Fortalezas de los clientes/
fortalezas de las aseguradoras debilidades de las aseguradoras
— Mayor concentracion en las asegurado- | — Mejor nivel de educacidn, que hara que
ras que en los clientes. el asegurado demande mas;
— Costes por cambio de entidad por parte + Calidad de servicio.
de los clientes. + Productos mds innovadores,
— Seguros obligatorios ¢on coberturas * Mayor simplificacion de las cldusulas
minimas. . . contractuales.
— Existencia de costes de informacidn. . Caberturas bien definidas.
~— Reducida capacidad de integracion ha- Client I d .
cia atras por parte de los clientes. — &lientes con un gran volumen de pri-
mas exijen condiciones més ventajosas.
— Mayor competencia.

Una vez identificado y caracterizado el asegurado, vamos a determinar su
poder de negociacién:

® Es un hecho que el grado de concentracién en las aseguradoras es mayor
que en los clientes y por eso su capacidad de ejercer presién sobre las en-
tidades aseguradoras es reducida.

® Los costes por cambio de entidad para los asegurados son importantes en
la medida en que sélo no existiran si el cambio se realiza al final del ven-
cimiento del contrato de seguro.

® Los seguros obligatorios con coberturas minimas, como sucede en el ramo
automdviles o incendio, no dejan otra alternativa al cliente® que no sea
realizar el seguro por los valores minimos.

7 Situacién semejante se da acrualmente con los clientes bancarios cuando solicitan un préstamo
para compra de vivienda, Las entidades prestadoras exigen un contrato de seguro de vida como garantfa
del capital prestado, asi como otro de incendio. Algunas veces exigen en alternativa al de incendio, uno
de multirriesgos, lo que otigina mayores costes para los asegurados.
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e La existencia de costes de informacién son una realidad cuando las con-
diciones de las pélizas no estin bien claras a los ojos de los asegurados y
cambiar a otra compafifa implica conocer otras personas, rellenar nuevas
propuestas de seguro, modificar la forma de pago de las primas y, como es
légico todo aumento de burocracia favorece al asegurador.

e La posibilidad de integracién hacia atrs por parte de los asegurados, es-
pecialmente del asegurado individual, parece bastante improbable. Ade-
mas, el desarrollo de las relaciones entre la banca y los seguros conduce a
una mayor fidelizacién del asegurado por comodidad.

* Por otro lado, el mayor nivel de educacién y formacién de la poblacién
genetari asegurados més exigentes, que demandardn mayor calidad de
servicio, productos ms innovadores, condiciones contractuales més sim-
plificadas y bien definidas, lo que funcionard como una fortaleza impor-
tante a favor del asegurado.

e Si la educacién y formacién generan fortalezas para los asegurados, la
mayor competencia derivada de la liberalizacién del mercado asegurador
no dejard tampoco de funcionar a favor de ellos y serd mas importante
cuanto mayor sea el volumen de primas contratado.

Las deficiencias de la oferta en el mercado de seguros han hecho que se
enfoquen alternativas a los seguros que no sean obligatorios (PORTER los llama
productos sustitutivos, tema que desatrollaremos en el préximo capitulo), como
el autoseguro, que puede presentar distintas formas o incluso llegar a la creacién
de aseguradoras cautivas®.

Todos los factores descritos con anterioridad son cambiantes de acuerdo
con el entorno y con las decisiones estratégicas de la empresa y, como es natural,
el poder negociador de los asegurados puede aumentar o disminuir.

6.3. Anilisis de los proveedores

Todas las empresas necesitan obtener un conjunto de materias primas, equi-
pos, matetias subsidiarias, factores productivos y otros, a partir de los cuales
desarrollan su proceso productivo y generan valor afiadido a dichos inputs y
obteniendo un output, que es el producto o servicio que venden al consumidor
final. Tgual ocurre en el sector asegurador y sus principales proveedores que
son los de informatica, asistencia juridica (abogados), peritos del ramo del au-
tomévil y de otros ramos, talleres de reparacién, servicios hospitalarios, etc.

El negocio asegurador y el sector financiero tienen en comiin algunas parti-
cularidades, entre ellas cabria destacar la materia prima bisica, el dinero, que las

¢ Compafifas creadas y pertenccientes a un grupo con el objetivo de trabajar fundamentalmente para
¢se grupo.
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aseguradoras reciben por la emisién de las pélizas?. Desde el punto de vista de
la inversién requiere una serie de equipos de informacién {ordenadores), insta-
laciones administrativas y servicios de asistencia al asegurado, como un hospital,
que van a ser importantes en el momento en que el asegurado elija su compaiiia.
Las condiciones que concurren para que un cliente sea poderoso también
son de aplicacién a los proveedores, pero en el sentido contrario. Las condicio-
nes que hacen poderosos a los proveedores son las siguientes (PORTER,1982):

Que esté dominado por pocas empresas y més concentrado que el sector
al que vende.

® (Que no estén obligados a competir con otros productos sustitutivos.

® (Que la empresa no sea un cliente importante del grupo proveedor.

Que los proveedores vendan un producto que sea importante para el
proceso productivo del comprador.

Que los productos del proveedor estén diferenciados o tequieran costes
por cambio de proveedor. '

® Que el proveedor represente una amenaza real de integracion hacia ade-
lante.

Los proveedores de los que més depende el sector asegurador son.

6.3.1.  El sector tecnolégico

Con la revolucién que estamos viviendo con los medios de telecomunicacién
y en la informdtica, ya existe una dependencia muy grande de este sector, de-
pendencia que deducimos seri cada vez mayor.

6.3.2. La mano de obra

En el sector es un proveedor de extrema importancia y que ejerce un poder
enorme en el mismo, debido a la reducida formacién e investigacién existente en
temas del sector asegurador.

Adaptadas estas condiciones al sector asegurador, tendremos las condiciones
para saber si existe un poder de negociacién fuerte por parte de los proveedores,
es decir, identificar y resumir las fortalezas y debilidades frente a las asegurado-
ras, que estin reflejadas en €] cuadro 6.2,

7 El dinero percibido de los clientes, los asegurados, se destina a permanecer en poder de la com-
pafiia aseguradora, que lo aplicari en el mercado con el objetivo de maximizar estos fondos para hacer
frente a los sinjestros futuros. Fn la practica el asegurado (cliente) funciona como si fuera un acreedor
del asegurador hasta que se realice el pago del siniestro cuando éste exista.
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Cuadro 6.2,
Poder negociador de los proveedores.

Debilidades de los proveedores/
fortalezas de las aseguradoras

Fortalezas de los proveedores/
debilidades de las aseguradoras

— Las aseguradoras son clientes impor-

tantes para sus proveedores.

Hay bastante informacidn sobre los
proveedores y sus productos en las ase-
guradoras.

Poca probabilidad de que los provee-
dores se integren hacia adelante.

Existen elevados costes por cambio de
proveedor en el area de los sistemas
de informacidn.

Las aseguradoras son grandes consu-
midoras de bienes y servicios.
Reducido grado de diferenciacion.
Poca probabilidad que de los asegura-

dores se integren hacia atrés.

Los aseguradores son clientes importantes de los proveedores, especial-
mente de informética en software y hardware, y por eso deben estar siem-
pre actualizados en relacién con nuevos equipos y software, lo que impli-
¢a inversiones permanentes.

El elevado grado de conocimiento de las aseguradoras sobre los provee-
dores y sus productos posibilita a las entidades de seguros ejercer mayor
presién sobre los proveedores.

Es poco probable que los proveedores de informatica se integren hacia
adelante en el sector asegurador. Sin embargo en grupos aseguradores
internacionales, se vienen verificando algunos pasos en el software.

Un asegurador que viene utilizando un cierto equipo o software infor-
mitico tendri elevados costes si pretende cambiar de proveedor, lo que ha
llevado a los aseguradores a dejar el hardware sin modificar y pasaron a
desarrollar soffware propio. Esta situacién a veces imposibilita el cambio
de proveedor de hardware por ser incompatible el software pues existe un
elevado grado de diferenciacién.

Los aseguradores son grandes consumidores de bienes y servicios. Con la
tendencia a que las aseguradoras sélo realicen las tareas relacionadas
con su negocio y a subcontratar servicios a terceras entidades, su de-
pendencia de estos proveedores puede convertirse en un factor de gran
inestabilidad.

Aungque las entidades de seguros procuren hacerse mis independientes de
los proveedores informaticos integrandose hacia atrds, no parece probable
que estos movimientos vayan mds alld del soffware.

A las aseguradoras se les presenta como alternativa contratar proveedores ex-

ternos, sea una empresa o un individuo, especializados en la prestacién de cier-
tos servicios que hasta el momento los venia desempefiando la propia entidad
por sus propios medios, utilizando asf sus recursos humanos y técnicos.
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En este caso se dice que estd llevando a cabo operaciones de outsourcing, que no
pasan de acuerdos contractuales con otras entidades con el objeto de que realicen
aquellos trabajos, que sin embargo, formando parte del 4mbito especifico de la ase-
guradora y cuando se producen economias de escala, los sacan de la compafifa por
razones de reduccién de costes o de eficacia en la prestacién del servicio.

Hay también actividades que sin formar parte de la actividad especifica del
asegurador y que son necesarias para el funcionamiento de la misma también se
realizan a través de outsourcing.

Algunos factores que dinamitan el recurso al outsourcing se podrian con-
cretar con el elevado ritmo de innovacién tecnolégica, la racionalizacién de los
procesos productivos y la necesidad de concentrar esfuerzos empresariales en
aquellas tareas que generan un mayor valor afiadido y a la reduccién de los cos-
tes de explotacion, que posibiliten la obtencién de ventajas competitivas.

El emerger de conceptos hasta recientes fechas poco desarrollados —entre
otros, es de autonomia, libertad individual, confianza, respeto, comunicacién, ca-
lidad, etc.—, y la crisis econémica de los Gltimos afios, asociada al elevado nivel
de paro estructural en Espafia y su crecimiento en Portugal hicieron que muchos
directivos se hayan visto obligados a crear su empresa individual v a trabajar en
régimen de subcontratacién.

La utilizacién de esta modalidad de proveedor permite, teéricamente, obte-
ner beneficios a través de la identificacién de aquellos que son puntos funda-
mentales para la organizacién, como la reduccién del coste total, aprovechando
las economias de escala del proveedor, la flexibilizacién del coste, convirtiendo
los costes fijos en variables, y el acceso a nuevas tecnologias.

Como regla general se debe aspirar a que el proveedor del servicio afiada va-
lor sin que se pongan en riesgo elementos fundamentales del negocio.

Parece evidente que las actividades que la entidad ejecuta de manera eficaz
y eficiente y que son relevantes desde el punto de vista del dia a dia del negocio,
no deberian ser trasladadas a entidades externas a la organizacién. Por el con-
trario, aquellas que no se realicen de una forma eficaz y eficiente y que no sean
fundamentales deberdn ser englobadas en un programa de outsourcing.

Identificadas las ventajas e inconvenientes, los directivos de una entidad
aseguradora deben plantearse si tiene sentido utilizar el outsourcing. Haciendo un
andlisis coste/beneficio y decidiendo ir hacia adelante, hay que asegurarse de
que se quedan en la compafifa un conjunto minimo de personas que posean el
conocimiento, capacidades y experiencia que aseguren la eficiente gestion de
los negocios.

Sin embargo, hay que definir y estar de acuerdo con los proveedores sobre
un conjunto de principios que habrin de ser observados en las relaciones futu-
ras, como:

— Las condiciones de fijacién de nuevos precios.
— Las nuevas condiciones en las que se utilizardn las nuevas tecnologias.
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— Concepcion de un proceso que permita a la compafiia recuperar el con-
trol sobre las actividades, sea por anticipado o a la finalizacién del con-
trato.

Por las ventajas e inconvenientes presentadas, una estrategia de outsonrcing
tendri cada vez mds importancia y aplicacién en el mercado ibérico, bien en las
grandes aseguradoras, medianas o pequefias y también en aquellas que pretendan
iniciar sus actividades.

En la actividad aseguradora, las entidades de seguros que utilizan el out-
sonrcing lo emplean con mayor incidencia en actividades no especificas de su ne-
gocio, como son la vigilancia, el mantenimiento de edificios, instalaciones y equi-
pos y de limpieza.

En los trabajos especificos de! negocio asegurador, el outsourcing se sitia en
los ambitos del peritaje de siniestros, asesoria financiera en temas de gestién de
carteras, asesoria juridica, servicio actuarial en compafifas de vida cuando su
dimensién no justifica tener un actuario a tiempo completo o en la contrata-
cién de servicios en la area del software informatico.

El outsonrcing puede funcionar como factor alternativo de contratacién de
servicios por parte de los aseguradores y asi, funcionar como reductor del poder
de los proveedores cortientes,

6.4. Los reaseguradores

El reaseguro es una técnica de distribucién del riesgo de las compaiifas de
segliros y, aunque no forma parte de nuestro estudio, debido a su influencia en el
sector y en la cuenta de resultados de cada compatifa y las consecuencias que su
existencia tiene en la cadena de valores, vamos a abordarlo desde la perspectiva
de cliente y proveedor.

El reaseguro es la actividad a través de la cual un reasegurador (sociedad es-
pecializada o asegurador directo) asume a su cargo, a cambio de una comisién,
todo o parte del riesgo suscrito por un asegurador {llamado cedente). El asegu-
rador inicial responde integralmente por los contratos asumidos con sus asegu-
rados, pero el reasegurador se obliga a reembolsar todo o parte de los valores de-
bidos a los asegurados por los siniestros ocurridos.

El reaseguro® constituye un elemento importante de estabilidad para los
asegurados. Todas las compafifas de seguros y reaseguros, incluso las mas im-
portantes, utilizan esta actividad, repartiendo entre ellas a escala mundial los
riesgos que garantizan,

? Tl reaseguro se puede definir de una forma muy simple como «el seguro de las compaias de se-
guross, porque éstas no tienen suficiente capital para soportar los grandes riesgos por si mismas, en-
tonces toman una porcién apropiada a sus posibilidades y el resto va al mercado internacional de ries-
£OS.
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Esta actividad de cesién de riesgos convierte a los reaseguradores simul-
tineamente en proveedores y clientes de las compafias. En proveedores, por-
que reciben un riesgo contratado dando a las aseguradoras la compensacién
estadistica que necesitan, igualando u homogeneizando cuantitativamente los
riesgos que componen su cartera de bienes asegurados. En clientes, porque el
asegurador recibe la comisién de reaseguro de las primas trasladadas al rea-
segurador.

El volumen de reaseguro cedido en relacién con las primas ha bajado en la
regi6én ibérica, como vimos en el apartado 2, debido a la mayor dimensién de las
compatfifas que han adquirido una mayor capacidad de retencién de primas.

Las condiciones utilizadas para deducir el poder negociador de los clientes y
proveedores se suele utilizar también en el andlisis de los reaseguradores, que re-
sumimos en el cuadro 6.3.

— Tl proceso de liberalizacién de los mercados financieros, como vimos en
el capitulo 3, originé la constitucién de mayores grupos aseguradores
en la regi6n ibérica, que posibilité mayores tasas de retencién de primas,
0 sed, menores negocios 4 los reaseguradores.

— Con la reduccién de cesién de primas, el mercado de reaseguro pasé a
ser mds competitivo y las aseguradoras pudieron negociar mejores con-
diciones con sus reaseguradores,

-— En el encuentro de Montecarlo® llevado a cabo en septiembre del afio
1996 el tema central de debate fue la utilizacién de los nuevos instru-
mentos financieros como medios de transferencia de riesgos.

Cuadro 6.3.
Poder negociador de los reaseguradores.

Debilidades de ios reaseguradores/
fortalezas de las aseguradoras

Fortalezas de los reaseguradores/
debilidades de las aseguradoras

Mayor dimension de los grupos asegu-
radores de la region ibérica y, en con-
secuencia, mayor capacidad de reten-
cian.

Gran competencia entre los reasegura-
dores originada por la reduccién de la
cesian de primas.

Posibilidad de utilizacion de los nuevos
instrumentos financieros.

Recientes catastrofes naturales sobre
las que las aseguradoras nacionales no
tienen ni capacidad ni know how.
Mayor conocimiento del negocio ase-
gurador en el &mbito internacional.
Conocimiento del negocio global del
sector y de las necesidades de |los ase-
guradores.

Mayor grado de concentracién de los
reaseguradores.

% Encuentro anual de reaseguradores y aseguradores de todo el mundo, donde se discuten temas de

interés para el sector asegurador.
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La utilizacién de estos nuevos instrumentos se viene discutiendo desde hace
algiin tiempo sin éxito, en patte, debido a la falta de conocimiento sobre los mis-
mos en la actividad aseguradora, y en parté debido a la inexistencia de regla-
mentacion para su utilizacién.

Estamos hablando de utilizacién de los futuros, opciones y otros derivados
como los swaps, que més tarde o mis temprano serdn de aplicacién generalizada
en el sectot, funcionando como un verdadero sustituto del reaseguro.

Las conclusiones a las que llegaron los miembros de este encuentro se ba-
saron en cuatro razones. A saber:

1. Los mercados para el reaseguro tradicional no son liquidos.

2. Los mercados de capitales tienen un potencial enorme para la financia-
cién de riesgos.

3. Los riesgos aseguradores son financieramente atractivos para los inver-
sores de mercados de capitales.

4. La propia creacién de productos de riesgo titulizados impulsari el de-
sarrollo de mercados liquidos para los riesgos de seguros,

— Algunas catistrofes naturales recientes como el terremoto en Japén
o el dltimo seismo en Estados Unidos vieron reforzar la impor-
tancia del reasegurador en estas situaciones, pues los mercados
nacionales no tienen capacidad para responder ante estos riesgos
ni el conocimiento necesario. Sélo el know how adquirido por los
reaseguradores internacionales les posibilita hacer frente a estas
situaciones.

— Si la concentracién en las entidades aseguradoras contribuye a la re-
duccién del volumen de reaseguro cedido, el conocimiento del nego-
cio global asegurador y el mayor grado de concentracién de los rea-
seguradores no dejardn de ser aspectos de extrema importancia a los
que los aseguradores tendrin que hacer frente.

El reaseguro es importantisimo en el sector asegurador, a pesar de que en los
dltimos afios la tendencia de este mercado ha sido decreciente. Aunque ahora,
mds que nunca, con la liberalizacién de los mercados, hay que saber aprove-
char el conocimiento de las reaseguradoras, principalmente su experiencia in-
ternacional, su capacidad financiera y sus enormes bases de datos.

6.5. Las organizaciones internacionales

Hay varias organizaciones internacionales que, unas de manera mds directa y
otras menos, interfieren en el funcionamiento del mercado de seguros europeo y,
naturalmente, en el de la regi6n ibérica. Estamos hablando de la Unién Europea,
del Comité Europeo de Seguros y de la Organizacién Mundial de Comercio, que
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més adelante analizaremos desde el punto de vista de su poder e influencia en el
mercado asegurador.

Vamos a tratar, en este epigrafe, cuales son las interferencias positivas y ne-
gativas que se producen en el sector.

6.5.1. La Unién Europea

En el capitulo 2 hemos analizado los principales ejes que condujeron a la
creacién del Mercado Unico de Seguros de dmbito europeo el 1 de julio de
1994. En 1995 y 1996 no se produjeron grandes cambios en el 4mbito de la
Unién, sin embargo, se aprobaron dos Directivas, 95/26/CE de 29 de junio y
95/46/CE de 24 de octubre de 1995.

La primera, con el objetivo de reforzar la supervisién prudencial en los dis-
tintos sectores financieros y de facilitar la misién de supervisién de las entidades
aseguradoras que tengan «vinculos estrechos» con otras personas fisicas o juri-
dicas. Asimismo, se ha presentado una propuesta de directiva relativa a la su-
pervision adicional de las empresas de seguiros que formen parte de un grupo de
seguros, con la finalidad de evitar los «riesgos de contagio» en ef seno del grupo
y el doble empleo de fondos. Es una directiva (conocida como la «Directiva
post BCCl») y en lo que se refiere al sector asegurador, altera las terceras direc-
tivas '® adoptadas en el afio 1992. En Espafia se incorporé a la legislacién inter-
na a través de la Ley 30/1995, de 8 de noviembre de 1995, y en Portugal no esti
todavia en vigor pero se encuentra en preparacion una legislacién especifica.

La segunda, relativa a la proteccién de las personas fisicas en lo que respec-
ta al tratamiento de datos personales y a la libre circulacién de estos datos, es
una directiva que concreta y amplia los principios de la proteccién de los dere-
chos y libertades de las personas y en particular el respeto a la intimidad conte-
nidos en el convenio del Consejo de Europa.

6.5.2. Comité Europeo de Seguros

En la Unién Europea el Comité Europeo de Seguros (CEA) desarrolla un
importante papel desde 1953, fecha de su constitucién, y actualmente esti cons-
tituido por 25 miembros, que son las asociaciones representativas del sector
asegurador en los paises de economia de mercado. Es un centro de concertacién
y de reflexién y al mismo tiempo un lugar para debatir las posiciones y la toma
de decisiones.

Los objetivos del CEA se basan en la representacion del sector europeo y es
un foro para reflexionar sobre las fuerzas mas significativas existentes en el mer-

10 Yéase el capitulo 2 en el apartado 2.2.1, donde se desarrolla este tema.
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cado, a través del desarrollo y defensa, ante las instituciones internacionales, de
los puntos de vista en el sector.

Su presencia es un aviso cualificado a las organizaciones europeas e inter-
nacionales —piblicas y privadas— sobre todo lo que sea materia de seguros y
reaseguros, estableciendo asf un intercambio permanente de informacién y de
experiencias en los mercados. Estos estudios son de interés para las empresas eu-
ropeas de seguros y al mismo tiempo aportan respuestas a sus necesidades, di-
fundiendo las contribuciones de los aseguradores europeos en los debates eco-
némicos y sociales.

6.5.3.  Organizacion Mundial de Comercio

Después de siete afios y medio de negociacién se cerraron el 15 de abril de
1994, en Marruecos, las negociaciones del GATT, que condujeron a la creacion
de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC), que es un medio de negocia-
cién permanente y el marco mas eficaz para la reglamentacion de los desacuer-
dos. Comenzé a funcionar el 1 de enero de 1995, después de su ratificacién
por los pafses suscriptores.

Pasado ¢l periodo de transicién, en el acta final de la Ronda Uruguay, los
servicios financieros fueron objeto de dos puntos de atencién particulares,
una decisién ministerial y un memorandum de acuerdo entre los paises in-
dustrializados. Se aprobé que los servicios financieros (banca, seguros y mer-
cado de valores) formaran parte de los cuatro sectores de servicios —con
las telecomunicaciones de base, los transportes maritimos y los servicios pro-
fesionales— y las negociaciones debian continuar. De este retraso en las ne-
gociaciones del GATT y de la OMC, se aprovecharon los Estados Unidos,
que negociaron con Japén un acuerdo en matetia de seguros en octubre de
1994 y de servicios financieros en enero de 1995. El Comité de Comercio
para los servicios financieros llegd a un acuerdo con sus miembros, que fue
ratificado el 18 de mayo de 1995.

6.6. Gobierno y érganos de control

Los gobiernos, en estrecha conexién con las reglas comunitarias, son una
fuerza conductora del cambio en el sector, bien por aplicacion de las normas co-
munitarias al Derecho de cada pais o a través de la fijacién de la politica fiscal.

El control y la coordinacién del sector se hace a través de la Direccién Ge-
neral de Seguros en Espafa y del Instituto de Seguros de Portugal, en el pafs
luso, y su intervencién, con el régimen comunitario de licencia tnica, se limita a
las compafifas con domicilio social en la regi6n ibérica.
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Existe el Mercado Unico de Seguros en el 4mbito de la Unién Europea por
la aplicacién de las Directivas que lo crearon a cada regién de la Unién, pero en
la prictica ese mercado no existe en su plenitud, debido a que queda por ar-
monizar las politicas fiscales de los Estados miembros, y en el ramo de vida estas
diferentes politicas tienen bastante repercusion.

Asf, la intervencién de los gobiernos, y especialmente en la regién ibérica,
suele afectar al sector, bien de una manera favorable o desfavorable en funcién
de la politica fiscal. Esto ocurre al conceder incentivos fiscales en los seguros de
vida cuando se pretende el aumento del ahorro o a través de la desaparicién o
reduccién de los mismos incentivos cuando se necesita aumentar la presién
fiscal.

Un ejemplo lo tenemos en 1988 en Espafia, cuando, motivado por un vacio
anterior en la ley, se hicieron seguros de vida a prima tinica de valores muy altos,
lo que llevé posteriormente al Gobierno a encuadrarlos en el régimen de tribu-
taci6n, originando asi convulsiones impottantes en los afios siguientes.

En Portugal tuvo lugar algo similar cuando el Gobierno aprobé el presu-
puesto del afo de 1995. Se hizo cambiar, con efectos retroactivos, el 4mbito de
tributacién de los seguros de vida, que pasaron en términos de IRS!* a ser con-
siderados como rendimientos del trabajo y por ello como costes fiscales en
IRC 2.

Una de las primeras medidas fiscales del Gobierno de José Maria Aznar
fue favorecer los productos de ahorto a largo plazo, y en concreto los seguros de
vida mixtos. Este tipo de seguros con algln cardcter de previsién consigui6 la
mejor rentabilidad financiero-fiscal entre los instrumentos de ahorro vendidos a
largo plazo, gracias a la exencién de las primeras 200.000 pesetas de plusvalias
generadas después de dos afios y un dia de inversion y la tributacién a un tipo
tnico del 20% del resto de los rendimientos.

De momento, los seguros de vida siguen mejorando su fiscalidad en Espafia.
Las primas pagadas por los seguros de vida teniporal, destinados a cubrir en ex-
clusiva los riesgos de fallecimiento o invalidez, desgravan el 15% en el IRPE

Por otro lado, en los ramos de riesgos y como una medida de obtencién de
fondos para ayudar a la reduccién de la deuda pablica, uno de los criterios de
convergencia de Maastricht, el Gobierno de Espafia aprobé en el Presupuesto
del Estado para 1997, un impuesto sobre el seguro del 4% **, lo que hard que las
primas que paguen por los asegurados sean mas altas. Considerando los datos
medios de las primas de seguros de riesgo de 1995, el Gobierno recaudara mas
40.000 millones de pesetas.

Por otro lado, en Portugal, a pesar del elevado nivel de impuestos ya exis-
tentes sobre los seguros, sean fiscales o parafiscales, el Gobierno no ha hecho

1 Equivalente en Espafia al IRPE
12 Equivalente en Espafia al IRPC.
1 En el presupuesto para 1998 este impuesto ha subido del 4% al 6"/j;.
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ningan cambio. Comparando con Espafia, continiian més altos, por ejemplo en
el ramo de vida en Espafia no hay impuestos y en Portugal existe una tasa para-
fiscal del 1,1%; en los ramos de no vida (seguro del automévil), en Fspaiia los
asegurados pagan el 4% de impuesto sobre ¢l seguro, ademis del 3,5% de una
tasa parafiscal que ya existia. En Portugal, es respectivamente del 9% y del
0,35%.

Como consecuencia de la liberalizacién de los mercados y de la ola de pri-
vatizaciones en la que nos encontramos en la regién ibérica, el papel de los Go-
biernos y de las entidades de control ha cambiado desde un Estado de biepestar
social hacia un Estado en el que se busca el negocio, con el fin de alcanzar ob-
jetivos generales de convergencia.

Tradicionalmente, se esperaba que el Estado funcionase como proveedor
de servicios puiblicos, educacion, seguridad social y bienestar econémico. Las dl-
timas dos décadas fueron bastante evidentes sobre el fracaso de este sistema, El
fallo del sistema de educacién con la masificacién de la ensefianza llevé a las em-
presas a optar por la formacién continua. La rotura del sistema de Seguridad So-
cial llevé a la creacién de sistemas de sanidad privada, sea a través de seguros de
vida o de fondos de pensiones. En este aspecto ¢l sector estd desempefiando y
continuari haciéndolo en el futuro un papel importante, aspecto éste benefi-
cioso para el negocio asegurador.

Seran cada vez mis las empresas privadas, y no los gobiernos, quicnes
tomen las principales decisiones en relacién con la Seguridad Social, ahorro
e inversién. Sin embargo, la intervencién del Gobierno a través de la politi-
ca fiscal continuari teniendo un decisivo papel. Con la Unién Monetaria, si
Espaiia y Portugal forman parte, la armonizacién fiscal tendrd que ser una

realidad.

6.7. Propietarios

Fl poder de negociacion que los propietarios pueden ejercer sobre sus em-
presas serd mayor o menor si su dambito de dominio estd mds o menos concen-
trado. La concentracién de propiedad puede facilitar la obtencién de informa-
cién, el control de las decisiones relevantes y la fijacién de incentivos adecuados.
Pero la concentracién en una dnica persona puede llevar a peores resultados que
cuando el poder est4 en manos de muchas personas y los especialistas compiten
entre si para la obtencién de informacién.

Con fin de analizar el poder de los propietarios tendremos que fijarnos en la
tipologia de las empresas que estdn en nuestro entorno asegurador. En el apar-
tado 2.3.1 distinguimos entre sociedades anénimas, mutuas y delegaciones de
agencias extranjeras. Las sociedades anénimas las debemos separar en publicas y
privadas, pues la relacién de agencia es distinta. Otro aspecto que debemos dis-
tinguir en las sociedades anénimas es si cotizan o no en Bolsa.
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Si las acciones cotizan en Bolsa, el derecho de informacién actia como fuer-
za que puede desencadenar una lucha por el poder entre los grupos de la em-
presa que puede conducir a acciones que pretendan conseguir el dominio del
Consejo de Administracién o de la empresa.

Si no cotizan en Bolsa, su informacién y sus expectativas de rentabilidad v li-
quidez se encuentran en un circulo cerrado, lo que no serd muy c6modo para sus
asegurados, a pesar de la fiscalizacién de las entidades de control.

En cualquiera de las dos situaciones anteriores la empresa esti sujeta a la dis-
crecionalidad de la Administracién, pero si fuera pblica o de capitales ptblicos,
el control de la administracion siempte presenta problemas, debido al cardcter
politizado del cargo.

Otra forma de aseguradora es la constituida por sociedades mutuas, que
son asociaciones de personas que reparten entre si los riesgos que individual-
mente les corresponden, fijando las cantidades que habra de pagar cada una de
ellas para resarcir los dafios colectivos. Dentro de este régimen hay que distinguir
las mutuas a prima variable y a piima fija. Estas han disminuido sensiblemente
en los dltimos afios, como vimos en el capftulo 2.

Las primeras al final de cada afio reparten el coste de los siniestros entre to-
dos los asociados en la proporcién antes fijada. Estas mutuas trabajan en un
ambito operativo limitado 2 un grupo de personas relacionadas con algtin vin-
culo especifico, como, por ejemplo, asociaciones de propietarios de viviendas.

Por otro lado, las mutuas de prima fija se asemejan a sociedades anénimas,
puesto que cobran una prima inicial y pueden al final del ejercicio hacer un re-
parto de los excedentes.

En esta tipologia de compafifas de seguros en Espafia, las mds importantes
en los ramos generales por volumen de negocios en 1995, son MAPFRE Mu-
tualidad, con 145.673 millones de pesetas en primas, y la Mutua Madrilefia, con
70.601 millones de pesetas de primas. En Portugal las mutuas no son represen-
tativas.

En cuanto a las delegaciones de compafiias extranjeras, su nimero en Es-
pafia ha disminuido y en Portugal se ha mantenido. El volumen de primas 4 ha
caido también, en parte debido a la transformacién en sociedades de Derecho de
cada uno de los paises ibéricos de algunas de ellas.

6.8. Otros

Debido a su mayor 0 menor importancia en el funcionamiento del sector ele-
gimos como otros agentes frontera (figura 6.2) las asociaciones patronales, las
asociaciones de los intermediarios y, por tltimo, las asociaciones de consumido-

res que, cada vez mas, vienen adquiriendo un mayor poder.

14 Véase el capitulo 2 de este trabajo.
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Figura 6.2.
Otros agentes frontera.

Vamos, por tanto, a analizar cémo cada uno de estos agentes interviene
en el mercado y cudl es su importancia en las relaciones con los asegurado-
res y sus implicaciones en la definicién de las estrategias de las entidades de
Seguros.

6.8.1. Asociaciones patronales

En Espafia existen dos entidades representativas de las aseguradoras la
Unién Espafiola de Entidades Aseguradoras y Reaseguradoras (UNESPA) y la
Institucién Cooperativa de Entidades Aseguradoras (ICEA). La primera, UNES-
PA, tiene por funciones mis relevantes, de acuerdo con el articulo sexto de sus
estatutos:

— La defensa de los intereses del sector ante el Gobierno, el Parlamento v,
en general, las Administraciones piblicas.

— La relacién con los restantes componentes del mercado, mediadores y
consumidores.

— Fl asesoramiento juridico permanente en todos los aspectos, con especial
hincapié en la fiscalidad.

— Flaboracién de-estudios y estadisticas sobre la actividad aseguradora en
si y encuadrada dentro de la economia nacional y su distribucién por sus
asociados.
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— El desarrollo de planes de formacion dirigidos al sector que garanticen
una mejora constante en la gestién,

— La transmisién de la cultura del seguro v de la importancia de la pre-
vencién en el mismo y sus reflejos en la economia nacional.

La segunda, ICEA, fue constituida en 1963 y, de acuerdo con el articulo
segundo de sus estatutos sociales, tiene como objeto:

— La investigacién, estudio y documentacién de aquellas cuestiones rela-
clonadas con el aumento de la productividad y la racionalizacién del
trabajo en las entidades de seguros y de cuantas materias interesen en el
orden técnico operativo a dichas entidades.

— Procurar, en relacién con las cuestiones aludidas, una ayuda técnica per-
manente y organizada a las entidades miembros de la misma.

El objetivo primordial de la creacién de ICEA fue, por lo tanto, promover el
desarrollo y mejora de la gestion de la empresa de seguros en sus aspectos co-
merciales, administrativos, de personal, de planificacién, etc.

En Portugal, la asociacién representativa de las entidades aseguradoras es la
Asociacién Portuguesa de Aseguradoras (APS), la cual tiene los siguientes objetivos:

— Defender y representar los intereses comunes de sus asociados, tanto
en el 4mbito nacional como internacional.

— Promover la cooperacién entre sus miembros.

— Contribuir para la modernizacién y desarrollo del sector.

— Apoyar técnicamente a sus asociados y realizar estudios en acciones que
sean de interés de sus asociados o de la actividad aseguradora en general.

— Asegurar los servicios técnicos y los de formacién profesional centrali-
zados en la asociacion, Para la formacién mantiene en funcionamiento el
Centro de Formacién de Seguros (CEFOS)

— Contribuir a una mejor imagen del sector.

— Informar a sus asociados de los asuntos de interés.

Estas asociaciones desarrollan una funcién importante como grupos de pre-
si6m, tanto sobre las entidades oficiales como en los gobiernos, cuando se trata
de crear o cambiar legislacién en materia de seguros, asi como en relacién con
los sindicatos cuando hay que negociar los convenios colectivos de trabajo.

6.8.2.  Asociaciones de intermediarios

El poder de los corredores y de los agentes de seguros se basa en su mayor o
menor importancia como canal de distribucién. Este canal continda con un
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peso muy grande y es fundamental para la mayorfa de las aseguradoras en la re-
gi6n ibérica, principalmente para aquellas que no estin relacionadas con bancos.

El principal punto de friccién entre estas entidades y las aseguradoras se
sitia en las comisiones que cobran los corredores y los agentes. Naturalmente es-
tos tltimos tienen el deseo de maximizar sus comisiones y al mismo tiempo
ofrecer un servicio a sus clientes con una prima baja y las compafiias minimizar
las comisiones manteniendo la prima de acuerdo con el anilisis del riesgo reali-
zado.

En Espafia existen la Asociacién Espafiola de Corredores de Seguros Em-
presarios (ANACSE) y la Asociacién Espafiola de Corredores de Seguros
(ADECOSE). Los fines de la primera, en sintesis, son de representacién,
coordinacion y defensa de los intereses de sus asociados en cuanto empresarios
en general y es la dnica asociacién con legitimidad para negociar convenios co-
lectivos de eficacia general. La segunda, de acuerdo con el articulo primero de
sus estatutos, tiene por objeto la representacién y defensa comin de los inte-
reses de las sociedades de correduria frente a la administracién central o ante
los diversos organismos auténomos y entidades y organismos similares de otros
paises.

Existen otras asociaciones relacionadas con otras actividades aseguradoras no
relacionadas con la distribucién, cuyo objetivo general es la defensa de sus aso-
ciados. Algunas de ellas son:

— Asociacién de Corredores de Reaseguros (ASECORE)).

~— Asociacién Profesional de Peritos Tasadores de Seguros.

~— Agrupacién de Aseguradoras de Riesgos de Aviacion (AGARA).

— Agrupacién del Convenio de Responsabilidad Civil de Corredores.

— Aseguradores de Riesgos Nucleares (AIE).

— Asociacién Espafiola de Medicina del Seguro (AMES).

— Asociacién Reguladora de Saldos entre Aseguradores (ARSEA).

— Oficina Espafiola de Aseguradores de Automéviles (OFESAUTO).

— Seccién Espafiola de la Asociacién Internacional de Derecho de Seguros

(SEATDA).

En Portugal hay dos asociaciones representativas de los intermediarios de se-
guros; una representativa de los corredores de seguros, Asoctacion Nacional de
Cortedores de Seguros (ANCOSE) ¥, y ]a otra, Asociacién Portuguesa de Pro-
ductores de Seguros (APROSE).

Con ambito europeo existe el Bureau Internacional des Producteurs I’As-
surances et Reassurances (BIPAR), que en 1996 y con el objetivo de facilitar la

13 ANCOSE se ha integrado en octubre 1996 en APROSE {BOE, del 3 octubre 1996). Con esta in-
tegracién APROSE se pasd a denominar, APROSE: Asociacion Portugtiesa dos Produtores Profissionais
de Seguros.
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actividad de los mediadores de seguros en el Mercado Unico Europeo de Segu-
ros, publicé una guia practica que ha facilitado a todos sus miembros.

Esta guia contiene informacién sobre las oportunidades y obstaculos que los
mediadores pueden encontrar en ¢l dmbito del Mercado Interno de Seguros, asi
como una descripcidn de las reglas sobre el sector asegurador en general y de la
mediacién en particular.

Existe también una asociacién !¢ en Ginebra que promueve estudios e in-
vestigaciones de actualidad sobre temas de seguros y reaseguros.

6.8.3.  Asoctaciones de consumidores

El desarrollo de las asociaciones de consumidores en Espafia y Portugal
estd todavia en un nivel bastante inferior al verificado en la mayoria de los paises
de la Unién Europea.

En Espafia, la Ley para la Defensa de los Consumidores y Usuarios de
19 de julio de 1984 ha potenciado el crecimiento de algunos ramos como el
de responsabilidad civil, sobre todo en empresas, aunque también en parti-
culares.

Existen varias entidades encargadas de la defensa del consumidor, pero las
maés importantes son la Unidén de Consumidores de Espana (UCE), Federacion
de Usuarios y Consumidores Independientes (FUCI), Organizacién de Consu-
midores y Usuarios (OCU) y la Confederacién Estatal de Consumidores y Usua-
rios (CECU).

En 1995, la Direccién General de Seguros recibié mds de 26.000 procesos
entre consultas, reclamaciones y quejas. Los mayores problemas presentados se
refieren a «la falta de transparencia en la redaccién de las exclusiones e inclu-
siones de las pélizas y a las confusiones en que se induce a los asegurados, asi
como 2 la subida de las primas». El ramo con mayor niimero de reclamaciones
fue el del automévil.

Respecto a Portugal, y en 1995, el nimero de quejas presentadas en el de-
partamento de defensa del consumidor se fijé en 952 reclamaciones. Este nil-
mero, bastante bajo comparado con Espafia, no es porque no haya razones para
mayores reclamaciones, lo que pasa es que no estd muy divulgada esta asocia-
cién, Ademds, también existe una falta de informacién sobre los derechos de los
consumidores.

Con ambito europeo, el Bureau Européen des Unions de Consommateurs ha
mostrado un gran interés por el tema del seguro y uno de sus objetivos es eli-
minar los posibles obsticulos que impidan a los consumidores de seguros com-
prarlos en distintos paises de la Unién Europea.

6 Su publicacién se titula The Geneva Papers on Risk and Insurance Issues and Practice, que lleva 22
afios de actividad.
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La defensa del consumidor se esta configurando como un factor muy im-
portante en el sector y, asf, muchas entidades aseguradoras han creado ya en
sus compaiiias la figura del defensor del asegurado !’ .

7 MAPFRE dene el defensor del asegurade desde 1984. La nueva Ley de Ordenacién y Supervisién
de los Seguros Privados aprobada a finales de 1995 (Ley 30/95, de 8 de noviembre), en su articulo 63
crea la figura del defensor del asegurado. La decision del defensor del asegurado favorable a la recla-
macién vinculara a la entidad aseguradora.
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7.1,

Introduccién

La actividad aseguradora ha evolucionado en la regién ibérica de una ma-
nera bastante acelerada. Podemos afirmar que de su desarrollo no se puede es-
tablecer un paralelismo en todo nuestro sistema financiero, Sélo basta analizar las
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altas tasas de crecimiento alcanzadas en los 1ltimos afios comparativamente con
nuestros socios comunitarios o incluso en el Espacio Econémico Europeo.

La apertura de los mercados a las compafifas de la Unién Europea y la libe-
ralizacién de los servicios financieros hizo més facil la entrada de mds competi-
dores en el sector, ya fuese a través de la aparicién de nuevas compafifas inde-
pendientes, de compafifas cautivas de bancos o de la entrada de los principales
aseguradores europeos en nuestros mercados.

Como ya vimos, el mayor crecimiento se produjo en los grupos compuestos por
bancos y compafiias de seguros y por los grupos aseguradores europeos que adqui-
rieron patticipaciones en aseguradoras ya existentes. Este mayor crecimiento no se
produjo del mismo modo en todo el sector asegurador. El crecimiento en el ramo vida
fue ¢l més espectacular, debido fundamentalmente a las primas tnicas, las cuales, en
términos financieros son pricticamente depdsitos a plazo de siete u ocho afios.

Estos movimientos permitieron, en primer lugar, mejorar las cuentas de pér-
didas y ganancias de los bancos, pues dejaron de pagar intereses en los depésitos
de sus clientes, que debian ser abonados y pasaron a cargo de las compaiifas. En
segundo lugar, la mayoria de estos seguros tienen una remuneracién minima
garantizada, que en la actual situacién de los mercados financieros, con la baja-
da permanente de los tipos de interés, creara dificultades a las compaiifas para
satisfacer este compromiso en el futuro. Ademis, con la mas que previsible im-
plantacién de la moneda tinica y los tipos de interés atin mas bajos, este hecho es
una amenaza muy fuerte para estos grupos financieros.

Es verdad que nuestro nivel de aseguramiento, en comparacién con el de
otros paises, estaba muy por debajo, como demostramos en la introduccién.
Todo esto, sumado al crecimiento econémico, a la desregulacién, que permiti6 la
aparicién de una variedad de nuevos productos, y a la entrada de la banca en el
negocio asegurador, posibilité esta mayor tasa de crecimiento, fundamental-
mente en el ramo de vida.

Uno de los factores estratégicos importantes que influyen en estos cambios
es la sofisticacién creciente de los consumidores de seguros, que puede repre-
sentar, tanto uha amenaza, como una oportunidad para el sector.

A continuacién, pasaremos a analizar cémo evoluciond la competencia en la
regién ibérica a través del estudio de la entrada de nuevos competidores, in-
cluyendo la creacién de nuevas compaiifas, la competencia internacional y los
nuevos productos y servicios aseguradores, identificando los factores que con-
tribuyen a la innovacién aseguradora, los otros sectores que compiten con el
sector con especial relevancia para la relacién banca/seguros, los productos sus-
titutivos y la emergente brandassurance.

7.2. Nuevos competidotes del sector asegurador

Con la liberalizacién del sector no existen barreras de entrada a nuevos
competidores en la regién ibérica, ya sea por la creacién de nuevas compaiiias o
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por la entrada de competidores extranjeros, los cuales sélo tienen que obedecer
a los criterios de constitucién y a los requisitos de capitales minimos fijados
para cada tipo de compadia, en funcién de que pretendan explotar el ramo de
vida o no vida, mixtas y las mutuas.

La entrada de nuevos competidores extranjeros en el mercado asegurador,
como consecuencia del Mercado Unico de Seguros, se viene produciendo en
libre prestacién de servicios o encuadrados en el régimen de licencia tnica, o
bien, por via de adquisiciones parciales o totales. Con estos movimientos la
competencia ha cambiado.

Con el desarrollo de las nuevas tecnologfas, la aparicién de nuevas compa-
fifas no tradicionales es ya un hecho. Las ventas por teléfono estin dando los pri-
meros pasos hacia un mercado de productos estindares y sencillos.

7.2.1.  Creacion de nuevas compatiias

Como estudiamos en la caracterizacién del sector, el niimero de entidades ase-
guradoras en Espafa ha disminuido debido a los movimientos de fusiones realiza-
dos, asi como por la desaparicién de compafifas por quiebra. Aun as, el ndmero de
aseguradoras continiia siendo muy grande en un sector fragmentado como estu-
diamos en el capitulo 3. El nimero tenderd naturalmente a reducirse, pues no po-
drin sobrevivir en un entorno tan competitivo como el espafiol. Por tanto, po-
dremos asistir en los préximos afios a nuevas fusiones y adquisiciones.

Respecto a Portugal, el nimero ha crecido, motivado por el proceso de pri-
vatizacién y por la constitucién de aseguradoras por parte de entidades banca-
rias, movimientos éstos que tenderan en el futuro a disminuir el nimero de en-
tidades. Sin embargo, el sector estd muy concentrado, como también habiamos
demostrado en el capitulo 3. El sector estd totalmente dominado por la basncas-
surance en el ramo de vida, que estudiaremos en apartado especifico, y el ramo
no vida por compaiiias asociadas a grupos aseguradores nacionales e interna-
cionales,

Los problemas de rentabilidad existentes en la region ibérica, €l alto grado
de fragmentacién en Espafia y el elevado grado de concentracién en Portugal ha-
cen dificil que el ndmero de compafiias pueda crecer en un futuro préximo.

La entrada de los nuevos competidores ha provocado una disminucién de la
rentabilidad debido a una mayor competencia en precios, como vimos en el ca-
pitulo 4. Este hecho fue un factor que llevé a las menos rentables a que iniciasen
procesos de fusién, asociacion o liquidacién.

A pesar de todo, nos parece que la entrada de nuevos competidores no re-
presenta una amenaza muy grande a largo plazo, aunque si a corto, debido, so-
bre todo, a la fase de reestructuracién en la que se encuentra el sector y a la ma-
yor competencia, en virtud de la cual sélo las mayores y con una adecuada
estructura de costes sobreviviran a largo plazo.
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Fl nimero de nuevas compapias llamadas de «venta directa» ! viene cre-
ciendo en la regién ibérica, a pesar de su reducida importancia en estos mo-
mentos, pero sin duda, puede ser a largo plazo una amenaza competitiva, espe-
cialmente en seguros de automéviles y otros que, agrupados en paquetes, hacen
el proceso de venta mas sencillo y adecuado para este nuevo canal de venta,

7.2.2. Competencia internacional

Sila aparicién de nuevas compafiias no nos parece una amenaza muy fuerte
a largo plazo, el crecimiento de la competencia internacional, sin embargo, es ya
un hecho en Espafia y en Portugal.

Fl mercado en Espafia estd dominado por las grandes multinacionales del se-
guro europeo, pues su mercado en volumen de primas es el sexto del Espacio
Econémico Europeo y tiene un atractivo mayor. Sin embargo, en Portugal la
entrada de estas multinacionales se estd haciendo mas lentamente, por un lado,
debido a la poca dimensién del mismo v, por otro, al elevado grado de concen-
tracién existente, que estd funcionado como barrera de entrada.

La penetracién de los grupos extranjeros en el mercado ibérico ha crecido
desde la adhesién en 1986 y con mayor velocidad a partir de 1992. En la Figura
7.1, mostramos los lideres del seguro europeo. Se presentan —los diez primeros
grupos— ent funcién de las primas totales de seguro directo en 1995 y de su
comportamiento en el mercado ibérico, considerando también los primetos diez
grupos de la regién en funcién de las primas recaudadas en 1995.

Como podemos observar, en Espafia, dentro de los diez primeros grupos, se
sitiian siete extranjeros de la Unidn Europea y entre ellos, tres ocupan los diez pri-
meros lugares en el ranking europeo. Estas entidades estin en el mercado a través
de empresas de derecho espafiol o adquiriendo participaciones en las existentes.

Analizando los grupos extranjeros que actiian en Espafa segtin las primas re-
caudadas en sus paises en 1995 y las cifras alcanzadas en Espafia también en
1995, notamos los siguientes hechos:

1. El grupo italiano Generali, que posee ahora el 75% del capital del Gru-
po Vitalicio (antes tenfa el 50%) —el resto estd en manos del BCH-— es el ter-
cero en su pafs, con un volumen de primas de 971 millones de ECU en vida y el
primero en no vida, con 1.409 millones de ECU. En Espafia ha alcanzado en
1995, 1445 millones de ECU (el 6,7% de cuota de mercado), cerca del 60% del
volumen de negocios realizado en Italia.

2. Winterthur de Suiza, que estd en Espafia desde 1910 y con un peso
mayor en Catalufia, es el segundo en su pais en vida, con 2.403 millones de

1 Compafifas que se dedicaron inicialmente a la contratacién de seguros del ramo automévil a tra-
vés del teléfono. En Espaiia Bankinter fue pionero en la venta telefonica y en Portugal fue BCP,
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Figura 7.1.
Penetracion de los diez primeros grupos europeos en los diez primeros de
la regién ibérica (total del mercado en 1995).

Primeros diez
Espana grupos europeos Portugal

AGF/Unian Fénix

AXA/Aurora

FueNTE: CEA, UNESPA, APS y elaboracién propia.

ECU y el primero en no vida, con 1.556 millones de ECU. En Espafia alcanzd
864 millones de ECU (el 4% de cuota de mercado).

3. Caifor es la empresa bolding a la que pertenece Vida Caixa y es una
joint venture de La Caixa. Estd formada por la caja de ahorro catalana con ma-
yor tasa de crecimiento y Fortis, el grupo financiero de servicios belga-aleman.
Es el lider en el ramo de vida debido, fundamentalmente, al negocio de las pri-
mas Gnicas, lo cual les otorgd el primer lugar en 1994 y 1995 con un total de pri-
mas de 1056 y 758 millones de ECU, respectivamente, y se quedé en cuarto lu-
gat en primas totales con 771 millones de ECU. Como se observa, el volumen de
primas en los ramos no vida no tiene significado y dentro del de vida, 492 mi-
llones de ECU, cerca del 65%, provienen de primas tnicas.

4. El grupo alemin Allianz-Ras ha sido el mayor grupo asegurador europeo
hasta 19962. Es el primero en su pafs en vida y no vida, con un volumen de pri-
mas de 5.659 y 5.042 millones de ECU, respectivamente. En Espafia no pasé de
los 750 millones de ECU (el 3,5% de cuota de mercado).

2 La fusién anunciada en 1996 de los grupos franceses UAP y AXA dard lugar al primer grupo eu-
ropeo y al segundo del mundo. El grupo legari a ser el segundo en volumen de primas en Espaiia sélo
sobrepasado por el grupo MAPFRE. AXA hasta este momento no estaba en Portugal y ahora, a través
de esta fusién, empezard a estar.
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5. Los francesas de AGF, con 3.175 millones de ECU en vida y 3.144 mi-
llones en no vida, ocupa en cada uno de estos negocios el quinto y sexto lugar
respectivamente. El grupo adquiri6 cerca del 25% de la Unién y el Fénix a Ba-
nesto en 1991 y facturé en Espafia 511 millones de ECU en 1995, que repre-
sentan el 2,4% de cuota de mercado.

6. Los suizos de Zurich, terceros en vida con 1.533 millones de ECU y se-
gundos en no vida con 1.085 millones de ECU, en 1995. En Espafia recaudaran
510 millones de ECU, el 2,4% de cuota de mercado.

7. Los franceses de AXA se encuentran en segundo lugar en no vida con
3.387 millones de ECU, y sin un volumen de relieve en vida. En Espafia alcanzé
507 millones de ECU y una cuota de mercado del 2,4% en primas totales, y 384
millones de ECU en no vida y el 2,9% del mercado.

8. Sin embargo, hay otros competidores lideres en el ranking europeo,
como los ingleses de Sun Life/Alliance, y los franceses de GAN, sextos y sépti-
mos en Europa, que en Espafia no pasan de una modesta cuota de mercado
del 0,45% y el 0,43 %, respectivamente. Por otro lado, el tercero UAP, alcanza
un decimosexto lugar, con el 2,05% de cuota de mercado.

9. El grupo BBV, con su aseguradora Euroseguros y Aurora Polar, en 1995
alcanzé el 3,3% de la cuota total del mercado y 713 millones de ECU, y en el
ramo de vida, el 8,4% del mercado con 694 millones de ECU, debido también
en gran medida a las primas tinicas, que representaron el 79% de las primas to-
tales, a pesar de la disminucién del 38% en relacién con el afio anterior.

10. Con las mismas caracteristicas del BBV, se estructura el grupo Argenta-
tia, al que pertenecen Hércules Hispano, Postal Vida y Vimar, con 532 millones de
ECU de primas totales y el 2,5% de la cuota del mercado. En el ramo de vida, con
un 5,1%, alcanzé un crecimiento en relacién con el afio anterior del 75%, fun-
damentalmente debido a las primas tnicas, que representan el 55% del total.

Los diez primeros grupos en volumen de primas en 1995 poseen una cuota
de mercado del 39,3 por ciento, de la cual la parte en poder de los grupos con-
trolados por los grupos extranjeros es del 25%. Comparativamente con ¢l afio de
1992, los diez primeros representaban 41,6%, de los cuales el 23,5% se encon-
traba en manos de grupos extranjeros, lo que representa un crecimiento de esos
grupos.

En Portugal, los principales grupos aseguradores europeos han penetrado
lentamente y no han consolidado su posicién en el mercado, como ya vimos
cuando estudiamos la concentracién.

Sin embargo, podemos poner de relieve los siguientes movimientos de la
competencia internacional:

1. UAP/Alianga. El grupo asegurador francés adquirié el control de la
compafiia Alianga, en proceso de privatizacién, y controla el 6,9% de la cuota de
metcado.
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2. Allianz, que hasta 1996 era el mayor grupo asegurador europeo, posee
un gran control sobre las compafifas Portugal Previdente y Social. Estas estan in-
tegradas en el grupo financiero cuyo lider es el Banco Portugués de Investi-
mentos al cual pertenece el Banco Fonsecas & Burnay y el Banco de Fomento
Exterior’®, ademas de ser accionista del banco, que en su conjunto alcanza una
cuota de mercado del 9,6%.

3. El Grupo Zurich controla la aseguradora Metropole, que se esta con-
solidando entre los diez primeros en volumen de ptimas, con el 2,3% de la
cuota de mercado.

4. Winthertur controla 1a Europeia Companhia de Seguros, que posee una
cuota de mercado del 1,9%.

5. GAN es el quinto grupo en Francia en los ramos vida y no vida y ocupa
el sexto lugar en Europa, de acuerdo con la ordenacién que hemos hecho. En
Portugal, en cambio, tiene una cuota de mercado inferior al 1%.

6. Victoria es el quinto grupo aleman, con una cuota de mercado en el
ramo vida en Portugal del 2,4%.

7. Los otros grupos y compaffas internacionales no poseen una impor-
tancia que merezca su identificacién individual.

Como tenemos dos mercados totalmente distintos, vida y no vida, vamos
ahora a ver ¢cémo se ha comportado la competencia internacional en cada uno de
ellos y cuales son sus impactos en los diez primeros grupos de los mercados de la
regién ibérica, considerando el volumen de primas.

a) Ramo de vida

En la Figura 7.2 se agrupan los primeros diez grupos europeos tomando
como base los primeros de cada pais en volumen de primas.

En un primer andlisis, en Espafla existen tres grupos extranjeros entre los
diez primeros lugares, el grupo italiano Generali, los alemanes de Allianz-Ras y
los suecos de Skandia, pero sélo el grupo aleman estd entre los diez primeros
grupos europeos.

Se puede notar que, con excepcién de MAPFRE, que posee € mayor volu-
men de negocio en primas petiédicas (el 72% del volumen de negocios vida), en
los otros grupos el mayor volumen proviene de las primas finicas, caracteristico de
los grupos relacionados con el sector bancario. Como ejemplo, tenemos grupos
como Caifor, BBV, Generali y Argentaria, donde el peso de las primas periddicas
en ¢l total del negocio vida es respectivamente del 35%, el 18%, el 43% y el
29%. En los restantes grupos las primas periddicas son casi inexistentes.

* El Banco de Fomento Exterior fue adquirido en 1996 en su proceso de privatizacion. Tenia dos
compafiias de segures, BFE Vida y COSEC (Companhia de Seguros de Crédito).
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Figura 7.2.
Penetracién de los diez primeros grupos europeos en los diez primeros
de la regi6n ibérica (ramo vida en 1995).

Primeros diez
Espaia grupos europeos Portugal

Allianz-Ras Grupo BPI

Alianga/UAP

FueENTE: CEA, UNESPA, APS y elaboracién propia.

En Portugal la situacién es semejante a Espafia respecto al hecho de que el
negocio de vida se encuentra en las manos de los grupos bancarios y los pro-
ductos comercializados resultan fundamentalmente de primas tnicas.

Los primeros seis grupos en el ramo de vida son los siguientes: BCP
—Banco Comercial Portugués— (Bonanga Vida, BPA Seguros de Vida, Ocidental
Vida); BES —Banco Espirito Santo (Tranquilidade Vida); BPI— Banco Portu-
gués de Investimentos (Portugal Previdente, A Social, BFE Seguros de Vida, BPI
Vida); Caixa Geral de Depositos (Fidelidade Companhia de Seguros); Mundial 4
—Companhia de Seguros— (Banco Totta & Agores, Banco Pinto & Sotto Mayor y
Crédito Predial Portugués) e Imperio® —Companhia de Seguros— (Banco Mello).

Como en Espafia, el grupo Allianz-Ras ocupa un lugar importante, debido a su
participacién en el grupo financiero Banco Portugués de Investimentos (BPI), en cuyo
universo giran las compafifas Portugal Previdente, BFE Seguros de Viday A Social.

El otro grupo europeo, €l cuarto en Europa, con penetracién en los diez pri-
meros en Portugal son los franceses de UAP, que controlan la aseguradora
Alianga y ocupan el séptimo lugar.

* La aseguradora Mundial es la cabeza del grupo (assurfinanz).
% También la cabeza del grupo financiero compuesto por el Banco Mello.
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Ultimamente se viene consolidando en el mercado portugués el grupo ale-
man Victoria, en el octavo lugar, grupo éste con gran tradicién en este mercado
en el ramo de vida.

El grupo suizo Winterhur, a través de su participacién en Europeia Com-
panhia de Seguros, se encuentra en la novena posicién.

La americana Alico es un grupo que ha mantenido una tendencia creciente
en el mercado portugués y en este ramo es un competidor muy serio, debido a
su know bow, pues es una entidad especializada en el ramo de vida.

b)  Ramo no vida

Hemos analizado cé6mo la competencia internacional, en el ramo de vida, no
ha presentado, en general, grandes problemas a las aseguradoras nacionales.
Vamos, ahora, a analizar como se comporta en los ramos de no vida.

Para eso, y con los mismos criterjos utilizados en el ramo de vida, elabora-
mos la figura 7.3, que pasaremos a estudiar.

Figura 7.3.
Penetracién de los diez primeros grupos europeos en los diez primeros
de la regién ibérica (ramo no vida en 1995).

Primeros diez
Espafa grupos europeos Portugal

Allianz-Ras |

Allianz-Ras

Fusnte: CEA, UNESPA, APS y elaboracion propia.
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El mayor grupo europeo ¢s el aleman Allianz-Ras, que estd en octavo lugar
en Espafia y en séptimo en Portugal. De los diez agrupados sdlo dos (AXA y
AGF) ocupan posiciones en los primeros diez lugares —séptimo y décimo en Es-
pafia— y sdlo uno (UAP) en sexto lugar en Portugal,

Existen otros grupos que no ocupan los diez primeros, en Europa pero en
Espafia estin en los diez ptimeros como la italiana Generali, la suiza Winterthur
y la suiza Zurich.

Respecto a Portugal, sélo el grupo suizo Zurich, que estd asociado con la
Companhia de Seguros Metropole ocupa la novena posicién,

En términos generales los competidotes internacionales vienen ejerciendo
una fuerte competencia en los ramos no vida en Espafia, como se demuestra
con las posiciones que vienen conquistando de cuota de mercado.

En Portugal, esa competencia no ha adquitido unas elevadas cuotas de mer-
cado, debido, fundamentalmente, a las fusiones realizadas en 1980 que crearon
mayores compafifas y que posteriormente fueron privatizadas, manteniendo es-
tables sus cuotas relativas de mercado.

7.3. Nuevos productos y servicios aseguradores.
Estudio de las relaciones banca-seguros

7.3.1. Imtroduccion

En este apartado vamos a estudiar la amenaza de creacién de nuevos pro-
ductos y servicios aseguradores, los cuales dependen en gran patte de la capaci-
dad de innovacién del sector y del desarrollo de la tecnologia.

Vamos asi a estudiar los factores que contribuyen al desarrollo de la inno-
vacién y de la tecnologia recurriendo al reciente trabajo de MORCILLO (1997).

Analizado el marco teérico referido, pasamos al estudio de los factores que
son determinantes en la innovacién aseguradora.

7.3.2. Innovacién y tecnologia

MORCILLO {1997) califica la innovacién segin su naturaleza en tres catego-
rias, la innovacion tecnoldgica, que se subdivide en innovacidn de producto ¢ in-
novacién de proceso; tnnovacion social e innovacion en métodos de gestion. Sin em-
bargo, vamos a calificar 1na més, que es la innovacion de servicios, 1a cual y en
especial en el sector asegurador, tiene una gran importancia.

Continuando con MORCILLO, éste afirma que:

La innovacién tecnoldgica comprende los cambios introducidos en los
productos y en los procesos:

La innovacién del producto consiste en fabricar y comercializar nuevos
productos (innovacién radical) o productos ya existentes mejorados (innova-
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cién gradual). Si la innovacién es radical, los efectos sobre el crecimiento em-
presarial serdn presumiblemente importantes. En cambio, si la innovacién es
gradual, imitativa o convergente de caricter complementario, los efectos es-
perados en materia de crecimiento serdn muy inferiores a los anteriores.

La innovacién del proceso corresponde a la instalacién de nuevos proce-
sos de produccién, que, por regla general, mejoraran la productividad, la ra-
cionalizacién de la fabricacién vy, por consiguiente, la estructura de costes.

La innovacién social intenta proponer soluciones nuevas a los problemas
de desempleo sin trastocar la eficiencia de la empresa (distribucién del tiempo
de trabajo «a la carta», trabajo a tiempo parcial, teletrabajo, etc.).

La innovacién en métodos de gestién retine las innovaciones que no se
pueden incluir en las dos anteriores categorias. Son innovaciones como 1as
realizadas en el 4mbito comercial, financiero, organizativo, que acompafian,
apoyan y potencian la corriente innovadora de la empresa.

La innovacién de servicios consiste en prestar un nuevo servicio o servi-
cios ya existentes o0 mejorarlos:

Es, sin duda, una ampliacién a la innovacién en los productos, como sefiala
MORCILLO, peto que entendemos que por sus peculiaridades propias de los ser-
vicios asi como por las caracteristicas del sector, es importante destacarla a pesar
de ser en términos generales, Ademds, entendemos que la innovacién en un
producto puede llegar a ser un fracaso si la misma no va unida a una innovacién
en el servicio. Bajo esta filosofia de la calidad total, un producto con un gran ni-
vel de innovacién, libre de defectos puede no ser un producto de calidad st no
lleva asociada una calidad e innovacién en el servicio que consiga alcanzar la sa-
tisfaccion del cliente.

Basados en las ideas de MORGILLO, presentamos la figura 7.4, que adaptamos
al sector asegurador.

Figura 7.4.
Naturaleza de las innovaciones.

lnnovao_::l_on Innovacion Innovacion |
de servicios de producto en métodos

de gestién

Innovacion *———J
de proceso <~—1
Innovacion
social

FUENTE: Elaboracién propia sobre la base de las ideas de Morcillo (1997).
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La naturaleza de las innovaciones en el sector son bdsicamente de procesos
de gestién, de productos y servicios y de métodos de gestién. Todos ellos se
basan en la necesidad de innovar continuamente en productos y servicios, pues
como ya vimos, los mismos son ficilmente copiados y hay que estar siempre
delante de los competidores.

Este hecho obliga a que se obtengan ventajas con las innovaciones de pro-
cesos y métodos de gestidén que son mas dificiles de copiar por los competidores.

Hemos observado que existe una gran segmentacién del mercado y conti-
nuari hasta el final del siglo. El sector dividia a los consumidores de seguros en
varios grupos homogéneos y entonces diferenciaba los productos y servicios en
relacién con el mercado seleccionado,

Los avances tecnolégicos que se estan produciendo estin configurando un
modelo de entidad aseguradora que poco o nada tiene a ver con la tradicional.
La interconexién, Ia comunicacién sin limites, la venta por teléfono, la venta
por ordenador, junto con el éxito creciente de la informatica doméstica y el ac-
ceso a la informacién, son otras de las tendencias tecnolégicas de un futuro
cada vez mis cercano, que estin configurando un tipo de entidad aseguradora
con ¢l don de la ubicuidad y sin limites de horarios.

Con la aplicacién de las nuevas tecnologias a la simplificacién y valoracién
de los procesos se ha procurado la reduccién de los costes como elemento bi-
sico de la competencia. Las técnicas puestas en prictica han tenido un gran de-
sarrollo y una eficacia notable, pero no ha sido suficiente en la explotacién del
principal activo empresarial, que es el conjunto de conocimientos adquiridos
por cada individuo dentro de la organizacién.

Toda esta transmisién de informacién por todos los canales de la organiza-
cién sélo es posible con la utilizacién de nuevas tecnologias y asi posibilita ob-
tener una gestién mds eficaz y, en consecuencia, una enotine ventaja competitiva.

Estas tecnologias de la informacién deberan ser aplicadas con el objetivo de
Ia obtencién de ventajas competitivas en las siguientes 4reas y en funcién de
sus sistemas organtzativos.

— Concepcidn, disefio e implantacion de nuevos procesos dirigidos a las si-
guientes areas:

1. De servicios de informacién a clientes, corredores, mediadores y
servicios de valor afiadido.

De procesos, de reingenierfa, de procesos de gestién aseguradora
global, a través de procesos de trabajo bésicos.

De sistemas expertos, de evaluacién de riesgos.

De sistemas de correo electrénico y de gestién de documentacién.
De sistemas de gestién de la informacién.

De aplicaciones informiticas, para la gestion de corredurias y de
agencias, soportadas en los microordenadores,

N

SN
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Para todo esto seria necesario formar a los trabajadores en el sentido de
desarrollar una cultura de la informacién y aqui la direccién de la empresa de-
sempefia un papel decisivo en la promocién de la calidad de los sistemas de in-
formacién como un proyecto integrado en la estrategia de negocio de la organi-
zacion,

7.3.3.  Factores determinantes de la innovacién aseguradora

La innovacién aseguradora ¢n la regién ibérica es un fendmeno exclusivo de
la dltima década.

Fl flojo crecimiento de las economfas europeas v mundiales, las dificultades
a las que se enfrentan los sistemas de Seguridad Social —que hizo crecer el
ahorro individual—, el desatrollo de los fondos de pensiones, el desarrollo edu-
cacional —que creé consurnidores més exigentes— la bajada de los tipos de in-
terés y, por tltimo, la apertura y consecuente liberalizacién de los mercados son
factores importantes en el desarrollo de nuevos productes financieros.

Para responder a estos hechos, las compaiiias que explotan el ramo de vida
deben tener capacidad de innovar en nuevos seguros de cariz financiero que
sean competitivos en un mercado altamente competitivo. Las de no vida deben
innovar en coberturas de seguros que sean demandadas por los clientes y, al
mismo tiempo, generar necesidades nuevas. Para que esto suceda es necesario re-
ducir los costes de gestién y mejorar la calidad de servicio al cliente.

A través de la figura 7.5 identificamos un conjunto de factores que conducen
a la innovacién del sector que analizaremos a continuacion:

~— Globalizacion. Es el proceso por ¢l cual las economias domésticas se in-
tegran progresivamente en el marco de la econonifa internacional. Su
evolucién dependetd, cada vez mis, de los mercados internacionales y,
menos, de las politicas econdémicas de los gobiernos de cada pafs.

Figura 7.5.
Factores de innovacién aseguradora.

Globalizacién
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La mayor parte de los estudios sobre la globalizacién coinciden en que su
base tecnoldgica estd en el cardcter inmaterial de la produccién y en el desarrollo
de la informatica de los medios de comunicaci6én y de gestién en tiempo real de
los flujos financieros y, en consecuencia, de la estandarizacién de los mercados.

La globalizacién ha aprovechado el desarrollo explosivo de dos sectores
que son las columnas vertebrales de la sociedad actual: los mercados financieros
y los medios de comunicacién.

El seguro siempre ha tenido un caricter internacional y con la globaliza-
cién su actividad encontré el terreno adecuado y propicio para el desatrollo de
las innovaciones.

— Integracion europea. El proyecto de integracién europea tomé un im-
pulso decisivo en la segunda mitad de la década de los ochenta.

La normativa comunitatia se estructura en tres sectores:

¢ ¢l bancario
® los seguros
¢ los mercados de valores.

Gracias al proceso de integracién y con la transposicion de la normativa
comunitatia al Derecho de cada pais ibérico, como vimos antes, la competencia
ha crecido bastante. Las aseguradoras tuvieron por tanto que reaccionar a través
de la innovacién.

— Politica Fiscal. Los agentes econémicos realizan inversiones financieras
para obtener rendimientos. Sin embargo, no se consigue que la totalidad
revierta al inversor, pues una parte méis o menos sustancial va a las arcas

_del Estado en forma de impuestos.

En concreto, nos estamos refiriendo al sistema fiscal que grava los rendi-
mientos financieros, que, debido a su complejidad y su cardcter temporal y cam-
biante, genera en el inversor una sensacion de incertidumbre y desconocimiento
que produce un efecto desincentivador de realizacion de determinadas inver-
siones financieras.

El anilisis de la rentabilidad neta por parte de los aseguradores procurando
ofertar a sus clientes unas tasas mas elevadas, en relacién con otros productos si-
milares, es factor innovador por parte de las aseguradoras al intentar aprovechar
los vacios legislativos.

— Crisis de la Seguridad Social y planes y fondos de pensiones. El sistema
publico de Seguridad Social en la regién ibérica se basa en la solidaridad
intergeneracional y en la funcién redistribuida.

La mortalidad y la natalidad disminuyen, la esperanza de vida aumenta y la
relacién de pasivos versus ocupados es cada vez mayor. Asi, con la tendencia de
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estas variables, el sistema piiblico de pensiones no puede mantenerse indefini-
damente.

Sin embargo, ni el empresario ni el trabajador pueden decidir nada y sélo
tienen que aportar las contribuciones y esperar a que en el momento de la jubi-
lacién puedan recibir las pensiones mensuales que el sisterna les atribuya.

Lo que parece evidente es que el sistema redistributivo, tarde o temprano,
deberi plantearse un limite y habrd que modificar el sistema de pensiones. Ha-
brd que separar en los presupuestos las pensiones del régimen contributivo de las
no contributivas y esta cuestién plantea la necesidad de complementar las pen-
siones, tanto a nivel individual como colectivo.

Estos planes complementarios se estin realizando a través de la contratacién
de seguros de vida o de planes y fondos de pensiones.

Este sistema complementario se encuentra mermado por la falta de una le-
gislacién fiscal que ponga en igualdad los seguros de vida con las contribuciones
para planes y fondos de pensiones.

— Desarrollo educativo. El desarrollo educativo ha conducido a una po-
blacién mejor formada y mds exigente, la cual tiene una mejor com-
prensién de los productos y servicios ofertados por el sector asegurador
que viene eligiendo coberturas de seguros de acuerdo con su mejor co-
nocimiento.

Esta tendencia, en direccién al consumidor mas sofisticado, lleva a las enti-
dades de seguros a que reaccionen ofertando un amplio abanico de productos y
servicios concebidos para la satisfaccion de las demandas del cliente.

Sin embargo, esta mayor sensibilidad al seguro ha hecho que sean las ase-
guradoras las que creen nuevos productos y servicios que generen la necesidad
de los consumidores para su adquisicién,

— Nuevos riesgos. La globalizacién de la economia y la integracién europea
conduciran a la aparicién de nuevos riesgos en la regidon ibérica, como:
¢ los ambientales

® de responsabilidad civil de productos,

que aun cuando no tenemos conocimientos de las innovaciones realizadas por el
sector aseguradot, sin duda, serdn aspectos en los que las aseguradoras tendran
que innovar en un futuro préximo.

7.3.3.1. Nuevos productos y servicios

El desarrollo de nuevos productos y servicios es una consecuencia, por un
lado, del incremento de la competencia en el sector y, por otro, de la mayor y
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mis exigente demanda de los clientes debido al desarrollo socioeconémico pro-
ducido en la dltima década en la regi6n ibérica.

Fl desarrollo de nuevos productos o servicios en el tamo de vida y no vida
depende de distintos factores como:

* La entrada de la banca en el negocio de distribucién de seguros, la cual se
ha desarrollado principalmente en vida. Este fenémeno ha contribuido al
mayor crecimiento de la economia en la regién ibérica, con una mayor
propensién para el consumo de seguros, como ya demostramos en la in-
troduccién

* Elincremento de la competencia internacional, con su mayor cartera de
productos que ofertaban en sus paises de origen, hizo que los competi-
dores nacionales los siguieran.

Las principales innovaciones en seguros han tenido lugar en el ramo de
vida, debido a su aproximacién con los productos financieros, permitiéndoles
funcionar como productos de ahorro a medio o largo plazo y, por tanto, pre-
sentindose como una alternativa a los productos con rentabilidad garantizada y
con mejores ventajas, al tener un tratamiento fiscal mejor.

Fn los seguros de vida tradicionales que cubren el riesgo de supervivencia, la
aseguradora estd obligada, a cambio de cobrar una prima, a aponar un capital o
una renta al beneficiario si éste vive en la fecha fijada o en la fecha acordada en
el contrato de seguro. Si el asegurado fallece antes de la fecha fijada la compafiia
no tiene que abonar nada a los herederos.

Como alternativa a estos seguros, existen los seguros mixtos, que combi-
nan ¢l riesgo con la acumulacién de un capital que, sumado al interés del perio-
do, sera pagado al asegurado al final del contrato.

Ademis, los seguros son un negocio que funciona de acuerdo con los ciclos de
la economia y con una relacién mds estrecha con ella que cualquier otra actividad.

Existe una pequefia diferenciacién de los productos aseguradores y los mis-
mos o son vistos como m4s agradables en el proceso de negociacién o con un
nivel de servicio mis elevado.

Sin embargo, en un mercado ibérico cada vez mis sofisticado, ¢l consumidor
debe tener confianza en que cualquier péliza contiene las coberturas estindar es-
peradas.

7.33.2. Otros sectores

Los otros sectores que ejercen una fuerte actividad en el sector asegurador, y
de acuerdo con su importancia, son los siguientes:

o La bancassurance.
* La assurfinance.
o T.a brandassurance.
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Si los dos primeros son términos que se encuentran ya reconocidos en el len-
guaje asegurador y bancario en las distintas formas de presentarlo, sea como
bancassurance® y assurfinance’, el tercero, la brandassurance®, estd empezindo-
se a utilizar.

7.3.3.2.1. Labancassurance

El sector financiero ibérico probablemente ha pasado por un cambio es-
tructural mayor desde 1992 que en todo el Gltimo siglo.

Los cambios en la reglamentacién (desregulacion), tecnologia, sistemas de
distribucién y la estructura del sistema financiero han sido los motivos de estas
transtormaciones radicales. Sin embargo, la tendencia a la baja de los tipos de in-
terés, las tasas de inflacién de un solo digito, las nuevas tecnologias y la dismi-
nucién de las margenes de intermediacién financiera han contribuido también a
estos cambios estructurales.

En el pasado ha' existido siempre una separacion entre la actividad de la
‘banca y los seguros. Cada sector trabajaba con unos pardmetros bien definidos y
las empresas competian con entidades de caracteristicas similares.

Los productos comercializados, por separado, por las distintas entidades
seguian sus funciones tradicionales, Las aseguradoras vendian seguros de vida
tradicionales, salud y no vida para proteccién contra perjuicios financieros. Por
el contratio, los bancos comerciales estaban concentrados en ofrecer préstamos
a corto plazo y aceptaban depésitos a plazo.

La actividad del consumidor parecia estar segmentada, dado que se dirigfa a
una compafifa 0 un agente de seguros cuando necesitaba hacer un seguro de vida
0 1o vida, y se dirigia al banco para descontar un cheque, hacer un depésito o
solicitar un préstamo.

Las industrias segmentadas simplifican las cosas para el consumidor y para
las empresas del sector de los servicios financieros.

Las compaiiias de seguros que venden seguros de vida tradicionales en-
cuentran ahora una gran competencia con aquellas relacionadas con bancos a
través de la bancaseguros.

¢ Bancassurance tiene las siguientes caracteristicas:

— El uso de red de distribucién bancaria para vender principalmente seguro de vida individual.

— Entre los principales objetivos se encuentra: la reduccidn de costes, Ia fidelidad del cliente y el
interés de las aseguradoras por comprar o abrir bancos para incrementar la distribucién de se-
guros.

T Assurfinance tiene las siguientes caracteristicas:

— La utilizacién de la red de distribucién aseguradora para vender productos financieros,

— Aungue los objetivos son similares que los de la fancassurance, las diferencias estdn en que no se
consigue ipual reduccidn de costes, se da mayor impottancia a la fidelizaciéa del cliente y exis-
te un menot interés de los bancos en adquirir entidades aseguradoras para distribuir productos
financieros.

8 Brandassurance se caracteriza por:

— Laventa de segutos en grandes superficies comerciales.
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Los bancaseguradores han utilizado el contacto con sus clientes en sus
oficinas, sus bases de datos, su experiencia financiera y en algunos casos su
experiencia como agentes de seguros para vender seguros de vida a largo
plazo.

Los bancaseguradores van a continuar con bastante fuerza en sus mercados y
con posibilidades de aumentar en el futuro como consecuencia del mayor co-
nocimiento del tema y de la creacién de una cultura aseguradora de los emplea-
dos de Ia banca, especialmente en el ramo de vida.

La creacién de esta cultura es debida a la necesidad que tiene la banca de
obtener ingresos alternativos a sus actividades tradicionales y a que la venta de
seguros de vida a largo plazo a pesar de haber funcionado, hasta ahora, con
mirgenes reducidos, ha empezado a ser competitiva debido al gran volumen
de negocio existente.

La bancaseguros presenta en la actualidad un conjunto de peculiaridades. En-
tre otras destacaremos las siguientes:

— Con el incentivo a la constitucién de seguros de vida a largo plazo se
conduce parte del ahorro hacia este producto. De esta manera deja de
aplicarse en el sistema bancario en cuentas de ahorro con lo que se re-
duce asf, la actividad bancaria. Sin einbargo, estos fondos retornan al sec-
tor a través de la inversién de las provisiones matemiticas.

— Los bancaseguradores tendrin que sobrepasar la percepcitn de los ase-
guradores y transmitirles que los directores de inversiones y los asegura-
dores de vida son las principales fuerzas conductoras de la inversion a
largo plazo.

— Los bancaseguradores han tenido que cambiar sus estrategias de marke-
ting, que estaban basadas en el contacto directo con el cliente, ya que de-
bido a las nuevas técnicas de venta bancarias, el niimero de clientes en
las oficinas disminuye sustancialmente.

— Para los bancaseguradores la venta cruzada tendra que realizarse con una
mayor competitividad en precios y calidad de los productos, en lugar de
la fidelidad de los clientes.

— La cultura aseguradora existe ya en las entidades bancarias para la venta
de seguros de vida, pero no lo esti en los seguros no vida con la misma
dindmica.

— Los bancaseguradores se vienen beneficiando de un mercado relativa-
mente facil, basado en los seguros obligatorios contractuales. Es decir,
cuando un banco realiza un préstamo a un cliente, contractualmente
obliga, como forma de garantizar el préstamo, a realizar un seguro de
vida y de incendio o multirriesgos en la aseguradora que pertenece a su
grupo financiero.

— El gran problema de los bancaseguradores se presentard cuando el mer-
cado empiece a saturarse.
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Vamos a ver, a continuacién, como se vienen comportando la bancassurance’
en cada uno de los pafses de la regién ibérica.

7.3.3.2.1.1. La bancassurance en Espana

El movimiento de bancassurance se viene desarrollando en Espafia con bas-
tante fuerza, como veremos mds adelante.

En primer lugar analizaremos, por su cardcter tinico, un movimiento de as-
surfinanze desarrollado pot la Corporacién MAPFRE en 1990 cuando compré
un pequefio banco, el Inverbank, que pasé a convertirse en Banco MAPFRE,

Los seguros son vendidos en las oficinas del Banco MAPFRE sin necesidad
de venderlos agresivamente, porque posee el mayor sistema de distribucién de
seguros en toda Espafia con mds de 1.500 oficinas.

Los seguros vendidos a través del banco son seguros en su gran mayoria
relacionados con productos bancarios, como seguros de vida o incendio o mul-
tirriesgos relacionados con préstamos hipotecarios.

Relacionando la banca con los seguros, encontramos una variedad de grupos
que analizaremos a continuacién.

Uno de ellos es Euroseguros, una subsidiaria del Banco Bilbao Vizcaya. Al
principio el banco opt6 por la venta exclusiva de seguros de vida, pues acredi-
taba que debia enfocar esos productos con el objetivo de obtener volumen de
primas y ahi obtendria mayores beneficios. Los productos de dafios eran menos
atractivos; sin embargo este banco ha sido el lider en la promocién de esos se-
guros a través de los agentes de su red.

En 1992 efectué una alianza con los franceses de Axa, en virtud del cual el
banco cedi6 el 23,6% de otra filial suya, Aurora Polar, con el proyecto de crear
una compaiiia holding, participada a partes iguales por el BBV y AXA.

En el grupo Caser domina una de las compafifas de éxito en el mercado de
vida y pensiones, Caser Ahorro Vida. Este grupo concentra sus actividades en la
distribucién de los seguros a través de las cajas de ahorros, que en su mayorfa
son accionistas de la aseguradora.

Seguros Génesis fue creado en 1987 por iniciativa del Banco Santander y de
Metropolitan Life, el mayor grupo asegurador americano de vida.

Argentaria Seguros es el ramo asegurador de la Corporacién Bancaria Ar-
gentaria, que ha sido privatizada recientemente.

Estos seguros se venden a través de Hércules Hispano y de Postal Vida.
Cada uno tiene su funcién en el grupo. Asi, la misién de Hércules es la de de-
sarrollar, distribuir y prestar setvicios posventa en productos no vida a toda la or-
ganizacién. Por otro lado, los canales de Postal Vida realizan toda la produccién

? Véase en TILLINGHAST {1991): Bank and Insarance Company Linkages in Europe, Londres, que pre-
senta un analisis de relaciones existentes en Europa entre Ia banca y los seguros.



158 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

y los servicios postventa en el ramo de vida, a toda la estructura bancaria de Ar-
gentaria,

El Banco Popular Espafiol realizé una alianza con el entonces mayor grupo
asegurador europeo, Allianz Ras y crearon Eurovida, que trabaja en el ramo de
vida individual y colectivos. Allianz Ras comercializa seguros no vida bajo su
marca en las oficinas del Banco Popular.

Otro grupo pertenece a Caja Madrid, que a través de su subsidiaria asegu-
radora Caja de Madrid Vida, ha entrado en el negocio de vida y planes de pen-
siones. En los ramos no vida, Caja Madrid viene desarrollando una fuerte acti-
vidad en los ramos domésticos, como multirriesgos e incendio en conexién con
los prestamos efectuados a sus clientes.

Por Gltimo, La Caixa, la mayor caja de ahorros originaria de Catalufia. Cred
en 1988 su subsidiaria aseguradora, Vida Caixa. En diciembre de 1992 realiz6 un
acuerdo con Fortis, el grupo germano-belga y constituyeron a partes iguales la
compaiifa holding, Caifor. Caifor obtuvo 80% de las acciones de Vida Caixa y de
Segur Caixa. La Caixa mantuvo el 20% de Vida Caixa.

Existen atin pequefios bancos que comercializan productos de aseguradoras
con las cuales han fitmado acuerdos de distribucion.

7.3.3.2.1.2. la bancassurance en Portugal

En Portugal el modelo de bancassurance, que tardé afios en ser descubierto,
se ha desarrollado, como en Espafia, a una velocidad impresionante. Actual-
mente las seis mayores aseguradoras se encuentran integradas en grupos banca-
rios ya sea a través de la assurfinance o de la bancassurance.

El fenémeno assurfinance también tuvo lugar en Portugal con la Compafifa
de Seguros Império y la Compaiia de Seguros Mundial.

1. Império Companhia de Seguros, la mayor compafiia en términos indi-
viduales en el negocio no vida, compré én proceso de privatizacién la Unido de
Bancos Portugueses, cambiando mds tarde su hombre a Banco Mello, que utili-
za como distribuidor de sus productos asegutradores. En este grupo se encuentra
también tina pequefia compafifa, Imperio Arag.

2. Mundial Companhia de Seguros, compré también en proceso de priva-
tizacién el Banco Pinto & Sotto Mayor, y después los dos compraron el Banco
Totta & Acores, que era accionista mayoritario del Banco Crédito Predial Por-
tugués, a través de los cuales vende sus productos aseguradores.

3. El holding SP-Seguros e Pensdes del Banco Comercial Portugués es el
mayor grupo asegurador en Portugal. Estd compuesto por las compafifas Oci-
dental Vida, Bonanga, Ocidental, Bonan¢a Vida, Ocidental Auto, BPA Segu-
ros, BPA Seguros de Vida, Seguro Directo Gere. El 49% del capital del bolding
SP Gere, pertenece al Grupo Furopeo Eureka.
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4. Tranquilidade, del Banco Espirito Santo estd compuesta por la Tran-
quilidade Vida, Tranquilidade No Vida y la compafiia InterAtlantico. En el mis-
mo grupo bancario estd ¢l Banco de Inversiones ESSI y el Banco Internacional
de Crédito.

5. Fidelidade Companhia de Seguros es 100% propiedad del grupo ban-
cario estatal, Caixa Geral de Depdsitos que posee también el Banco Nacional
Ultramarino.

6. Otro grupo bancario cuyo liderazgo pertenece al Banco Portugués de
Investimentos (BPI) y estd compuesto por el Banco Fonsecas & Burnay, Banco
de Fomento Exterior, Banco Borges & Irm3o, los cuales tienen en su grupo las
compafifas Portugal Previdente, A Social, BFE Seguros de Vida, BPI Vida, Scot-
tish y COSEC Compatifa de Seguros de Crédito. Uno de los principales accio-
nistas de este grupo es la compania alemana Allianz Ras.

7.33.2.2. La brandassurance

El término brandassurance lo entendemos como las relaciones existentes en-
tre un sector de actividad y el sector asegurador.

De los sectores de actividad que vienen desarrollando una actividad en el
tema de seguros identificamos los siguientes:

— Las grandes superficies.
— Las asociaciones profesionales.
— Los sindicatos.

A semejanza de la bancassurance, es un distribuidor de seguros con la dife-
rencia de que estd en una fase emergente y no tiene el potencial de ésta.

7.4. Sustitutivos

El niimero de riesgos no asegurables por el sistema tradicional es muy re-
ducido. Este tipos de riesgos, al no ser cubiertos por las compaiifas comerciales,
obliga al propio asegurado a asumir su riesgo. Este hecho, también, se produce
cuando la prima de seguro, para cubrir ciertas contingencias, no compensa el
riesgo cubierto.

Por otro lado, muchas organizaciones piensan que son capaces de ofrecer un
mejor y mis barato conjunto de coberturas de seguros a través del autoseguro
que haciéndolo a través de una aseguradora. La justificacién se basa en el hecho
de un mejor conocimiento del propio riesgo que el que tienen las aseguradoras.
Este hecho, permite que €l coste de las coberturas de dicho riesgo sea compa-
rativamente inferior.
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El autoseguro es el sustitutivo més extendido y de mayor crecimiento en
los dltimos afios respecto al producto tradicional de seguros.

El autoseguro es la alternativa mds atractiva de compra en relacién al seguro
comercial, creando coberturas fundamentalmente en los ramos de accidentes. Es-
tas coberturas abarcan los sueldos de los trabajadores, responsabilidad de los
mismos, responsabilidad resultante de la conduccién de vehiculos, etc.

El autoseguro puede conducir a la creacidén de compafias cautivas, que es
otra forma de crear productos y servicios sustitutos. Las empresas cautivas se
crean cuando se pretende asegurar riesgos que en el negocio comercial no son
asegurables, o bien cuando, siendo asegurables, son mis caros en las compafifas
comerciales.

Una aseguradora cautiva puede pertenecer a una entidad no aseguradora, de
un grupo de aseguradores u otros que desean asegurar o reasegurar los riesgos
de sus duefios o asociados.

La principal razén del crecimiento de este negocio cautivo en los tltimos
afos se debe a la crisis econémica vivida y a la incertidumbre de siniestros fu-
tutos relacionados con el medio ambiente, la responsabilidad civil, las catdstrofes
naturales, etc.

Las cautivas, en general, presentan un beneficio elevado, debido al hecho de
que sus socios, al ser mis conocedores de la gestién de sus riesgos llegan, en al-
gunos casos, a la obtencién de mejores resultados.

Una empresa puede decidir autoasegurarse sin crear una aseguradora cauti-
va, Puede decidir soportar todos los riesgos o en alternativa asumnir sélo parte de
ellos y asegurar el resto.

En Espafia se cre6 en 1994 el Pool Espanol de Riesgos Medioambientales. Se
cred con el fin de suplir la falta de cobertura de estos riesgos por las asegurado-
ras comerciales, debido al poco conocimiento de estos tiesgos, lo que permitié
diversificar este riesgo por las compafifas adherentes.

En Portugal, los seguros de cobertura de los riesgos agricolas se realizan a
través del Pool Agricola, al cual pueden adherirse las entidades que lo de-
manden.

Pensando comercialmente, es dificil para las aseguradoras basarse en la na-
turaleza de sus productos como una fuente de ventajas competitivas. A pesar de
que las compaiiias estdn continuamente buscando novedades de coberturas en
los productos existentes, especialmente en los seguros de personas o de vivienda,
todas estas iniciativas son ficilmente copiadas.

En general, los productos aseguradores se distinguen muy poco unos de
otros, pues los nuevos productos se copian rapidamente. Sobre este aspecto
los productos tinicos son raros y los sustitutos estin disponibles y, en conse-
cuencia, la competencia reside esencialmente en el precio y en la calidad de
servicio.
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8.1. Introduccién

Para finalizar nuestro trabajo, y sobre la base de los resultados obtenidos en
el estudio llevado a cabo con el modelo de doce fuerzas destinado a medir el gra-
do de competencia del sector, vamos a identificar cusles son las estrategias que
vienen formulando las principales aseguradoras en la regién ibérica.

Debido a que, como hemos visto anteriormente, este sector presenta carac-
teristicas bastante distintas en el ramo de vida y no vida, identificaremos, cuan-
do sea necesario, la correspondiente distincién.

Asi, partiendo de los tradicionales conceptos de ventajas y estrategias com-
petitivas, con especial enfoque de la teoria de recursos y capacidades, desarro-
llaremos un proceso que posibilite a nuestros aseguradores formular sus estra-
tegias,

Partiendo de la visién de la empresa, en relacién con las oportunidades y
amenazas presentadas por el entorno econémico externo y de las fortalezas y de-
bilidades del entorno interno, la empresa aseguradora fijard sus misiones y des-
pués elegirdn sus objetivos, que deberén ser alcanzados a través de las estrategias
adecuadas.

Las estrategias competitivas més utilizadas estan basadas en las estrategias
genéricas de PORTER (1980}, combinadas con otras estrategias que hemos deno-
minado «especificas» y «complementatias» y todo ello bajo la perspectiva de Ia
estrategia de distribucién.

Como las estrategias aseguradoras resultan del proceso propuesto y, por
tanto derivan de un sistema légico, construiremos una matriz estratégica en la
que pondremos de relieve las estrategias que una aseguradora suele formular.

Concluiremos con un estudio de las principales estrategias que se estdn for-
mulando en la regién ibérica e identificaremos los factores criticos de éxito, asi
como las ventajas competitivas, elementos fundamentales en la eleccion de es-
trategias futuras,
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8.2, Tipos de estrategias competitivas en seguros

Antes de comenzar a estudiar en profundidad las estrategias competitivas
que vienen utilizando nuestras aseguradoras, vamos, en primer lugar, a definir el
marco tedrico en el que se basan las mismas,

Existen multitud de definiciones sobre el concepto de estrategia. Sin duda,
en un andlisis de las mismas habremos observado una evolucién del propio con-
cepto. Fn una breve retrospectiva histérica, hemos seleccionado aquellas que nos
han parecido mas significativas:

— Estrategia: arte de dirigir las operaciones militares .

— Estrategia: es la determinacién de las metas y objetivos a largo plazo de
una empresa y la adaptacién de lineas de accién y la asignacién de los re-
cursos necesarios para alcanzar esas metas>.

— De gué trata la estrategia de negocio. En una palabra, ventaja competi-
tiva... El tinico propésito de la planificacién estratégica es permitir a
una compafifa incrementar resultados, lo més eficientemente posible,
una ventaja sustentada en relacién con sus competidores. La estrate-
gia corporativa implica una tentativa de cambiar el poder relativo de
una empresa en relacién con sus competidores de la forma mas efi-
ciente?.

— Estrategia competitiva (I). El emprender acciones ofensivas o defensivas
para crear una posicién defendible en un sector industrial, para enfren-
tarse con éxito a las cinco fuerzas competitivas y obtener asi un rendi-
miento superior sobre la inversién para la empresa*.

— Estrategia competiitva (I1). Es ser diferente. Significa deliberadamente
elegir un conjunto de actividades diferentes para vender un valor mixto
fanico’.

— Esirategia. Es el modelo de decisién que revela las misiones, objetivos o
metas de la empresa, asi como las politicas y planes esenciales para lo-
grarlos, de tal forma que defina su posicién competitiva, como respues-
ta de en qué clase de negocio la empresa estd o quiere estar y qué clase
de organizacién quiere ser®.

El término estrategia de negocio es relativamente reciente y muchos de sos
conceptos y teorias estaban basados en la estrategia militar y, en espedial, en el
clasico E! arte de la guerra, de Sun Tzu (360 a.C).

! Diccionario de la Lengua Espasiola. Real Academia Espafiola.

2 CHANDLER: Strategy and structure (1962),

3 OBMAE: The Mind of the Strategist (1982).

* PORTER: Competitive Strategy (1980).

3 PORTER {1996): «What is strategy?», Harvard Business Review, noviembre-diciembre.
¢ BUENO, E. (1987): Direccidn Estratégica de la Empresa.
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Los primeros estudios de estrategias consideraban la formulacién de las es-
trategias como un arte, CHANDLER (1962) o ANSOFF (1965), entre otros, por lo
cual las estrategias adecuadas a una organizacién eran tnicas y no eran suscep-
tibles de cualquier clasificacién. Sin embargo, la teoria reciente [MINTZBERG
(1973); UTTERBACK y ABERNATHY (1975); MILES y SNOW (1978); PORTER (1980),
(1985} y (1996); MINTZBERG y QUINN (1991), BUENO (1994), PRAHALAD y Ha-
MEL (1994), GRANT (1995), entre otros] ha querido, a través de una metodologia
adecuada, realizar una tipologia de las estrategias competitivas que permita ge-
neralizatlas a cualguier empresa o sector.

En definitiva, la estrategia refleja una accién elegida entre varias alternativas
determinadas para alcanzar la posicién competitiva deseada por la empresa en el
futuro.

El objetivo de este apartado es el de identificar las opciones estratégicas
que las aseguradoras pueden seguir. La eleccién de la estrategia o estrategias
estd condicionada por circunstancias particulares de la organizacién en relacién
con su entorno externo, de su visién, de sus misiones y de los objetivos que
pretende alcanzar con el fin de identificar sus ventajas competitivas,

8.2.1. Estrategias compelitivas genéricds
Las estrategias aseguradotas que, de acuerdo con nuestro planteamiento,

vienen utilizando nuestras entidades las agrupamos en la Figura 8.1. Como ve-
mos, existen cuatro tipos de estrategias competitivas ascguradoras, las cuales

Figura 8. 1.
Estrategias competitivas aseguradoras.

Exclusividad del cliente Bajo coste
= . 0 ) -
*3 Diferenciacion Liderazgo
2 de costes

Segmentacion

Segmento

FUENTE: Adaptacién de PORTER (1980).
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resultan de una combinacién que hicimos con las tres estrategias competitivas ge-
néricas de PORTER (1980) (diferenciacién, liderazgo de costes y segmentacién), a
las cuales afiadimos las estrategias de distribucién, que son decisivas en el mo-
mento de seleccionar las estrategias aseguradoras.

Las primeras, basadas en la diferenciacién, aparecen cuando la compafiia tie-
ne un objetivo estratégico o su ambito competitivo es amplio en su sector de ac-
tividad y procura alcanzar una ventaja competitiva basada en la exclusividad
del cliente.

Una estrategia de diferenciacién consiste en una clara orientacién al merca-
do, considerando las diferentes necesidades y caracteristicas de los clientes po-
tenciales.

Esta estrategia se basa en la creacién de un producto o servicio que es en-
tendido en toda la industria como tinico. Este caricter puede ser alcanzado a tra-
vés de la calidad, la imagen, la tecnologia, la innovacién y el servicio al cliente.

El conocimiento de la oferta de seguros por parte de los competidores es di-
ficil de saber por la carencia de una informacién adecuada y sistematizada y
por las caracteristicas intrinsecas de los productos de seguros, cuyas coberturas
son diferentes y en consecuencia la comparacién de los precios no es facil.

En una estrategia de diferenciacién es mas importante la fidelidad de los
clientes y se da poca importancia al precio.

Estas estrategias se orientan hacia el cliente. Son un instrumento competiti-
vo efectivamente utilizable para elevar, a través de politicas de medio y largo
plazo, la rentabilidad media de la empresa y del sector.

De hecho, el conocimiento de los clientes, de sus necesidades, el control
permanente de su grado de satisfaccién y el reconocimiento del valor ofrecido
constituyen clementos indispensables para pasar de una oferta estandarizada a
una oferta diferenciada. En Espafia, la compafiia que viene formulando estas
estrategias ha sido el grupo MAPFRE, que antepone el servicio al cliente al cos-
te. En Portugal, la compaiiia que ha utilizado estas estrategias, antes de la cons-
titucién del mayor grupo asegurador portugués y aiin lo sigue haciendo, ha sido
Ocidental Vida y No Vida, y ahora con las restantes companias integradas en su
grupo?®, cuyo lider es el Banco Comercial Portugués.

Para alcanzar un grado de diferenciacién aceptable, sea tecnolégico, de ima-
gen, de marca, de innovacién de productos o servicios, de atencién al cliente,
etc., es preciso un conjunto de requisitos organizativos, como una buena coor-
dinacién entre las funciones de investigacién y desarrollo, el desarrollo del pro-
ducto o servicio y su venta, ademis de una fuerte motivacién para incentivar a
los empleados creativos, junto con una serie de recursos y capacidades, como el

7 Véase B.C.G (Boston Consulting Group} (1988): Los mecanismaos fundamentales de la competsi-
vidad, Ed. Bada Gesti6n, Barcelona, (Traduccién de la edicién francesa (1980), editorial Hommes et
Techniques.)

% El holding del grupo es Seguros y Pensdes Gere, SGPS y su capital estd disttibuido en 50,1% al
BCP y 49,9% es pertenencia del holding europeo Fureka.
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instinto creativo, ingenieria de producto, capacidad comercial, reputacién de
iderazgo en tecnologia y calidad, etc. (PORTER, 1980).

Las estrategias basadas en costes nacen cuando una empresa procura apro-
vechar una ventaja competitiva, como €s una estructura de costes reducidos.

De acuerdo con la teorfa microeconémica, el éxito en un mercado depende
totalnente del precio del producto o servicio. Esta teoria se basa en que un
menor precio permitird a la empresa conquistar una mayor cuota de mercado. El
resultado de un mayor volumen de ventas permitird la reduccién de los costes
unitarios a través de economias de escala, convirtiéndose la entidad en el pro-
ductor del menor coste de la industria. Esta entidad podrid maximizar su volu-
men de ventas y sus resultados.

Esta teoria parte de dos condiciones que son:

1. Los productos o servicios ofertados a los clientes no son diferenciados.
2. El cliente procura minimizar el coste como el Gnico critetio de decisién
de compra.

En el sector asegurador el precio es un factor importante en el momento de
elegir una aseguradora, pero al mismo tiempo es importante Ia calidad de servi-
clo prestado al asegurado.

Sin embargo, la calidad de servicio, ademis de ser un factor valorado por el
asegurado, puede servir como estrategia complementaria de reduccién de costes.

Como defiende ¢l profesor TEXEIRA en su tesis doctoral® (1992), entre los
objetivos que una determinada estrategia otorga a los sistemas de costes de cali-
dad, merece la pena destacar los siguientes:

— Racionalizar ¢l coste.

— Adelantarse a la competencia en cuanto a disefios y necesidades del mer-
cado.

— Propotcionar un servicio mis rapido, competitivo y oportuno.

Para alcanzar estos objetivos es necesario tener personas bien formadas y con
la cultura de la calidad y la tecnologia adecuada.

No obstante, es importante no olvidar que los costes de una actividad que
han de ser tenidos en cuenta suelen estar influenciados por las economias de es-
cala, capacidad utilizada, conexiones de la cadena de valor de la empresa con las
de los clientes y de los proveedores, interconexiones entre las unidades operati-
vas de la compaiia, etc.

Por razones ya presentadas anteriormente, cambios significativos tuvieron lu-
gar con la adhesidn a la Unién Europea y los clientes no quieren productos/ser-
vicios estindares al menor precio. Ellos demandan que los productos/servicios

# Tesis titulada «La contabilidad de gestidn en la medida y control de los costes de calidad», Uni-
versidad de Extremadura (1992).
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tengan caracteristicas distintas que satisfagan sus gustos, poder de adquisicién,
status social, etc. En consecuencia, la capacidad de ofrecer esos productos/ser-
vicios pasé a ser un factor ctitico de suceso y la diferenciacién del producto/ser-
vicio una importante estrategia competitiva. Asi, en Espafia Lagun Aro !’ y La-
gun Aro Vida son lidetes en reduccién de costes ! sobre las primas y en Portugal
lo fue Global Companhia de Seguros.

Las estrategias de segmentacién ‘2, se basan en la premisa de que la entidad
funciona con mas eficacia si se concentra en un estrecho objetivo estratégico
que si compite de una manera ms general.

Es una estrategia similar a la estrategia corporativa de concentracién, esta es-
trategia competitiva genérica se enfoca en un grupo de clientes particulares,
segmento de producto o servicio o en un mercado geogritico.

Esta estrategia estd basada en que centra sus esfuerzos en una unidad de ne-
gocio con el fin de alcanzar un objetivo estratégico mas estrecho con mayor efi-
cacia y eficiencia que la de sus competidores.

La segmentacién se puede efectuar segiin un conjunto de variables (CERCO-
LA, 1996) %, La primera, la tradicional, agrupando a los clientes con el tinico ob-
jetivo de reducir el grado de riesgo de la aseguradora. La segunda, en una légica
de marketing, los clientes se agrupan en grupos homogéneos. Estos grupos se
distribuyen, en un primer eslabén en:

— clientes colectivos
— clientes particulares

y cada uno se puede subdividir en segmentos mis estrechos cruzando:

— En el macrosegmento de clientes colectivos

tipo de actividad,
dimensiones;

nivel de renta y
naturaleza juridica.

— En el macrosegmento de clientes particulares

* nivel de renta
e propension al tiesgo y
e contexto ambiental.

10 Tagun Aro forma parte del Grupo MCC (Mondragén Corporacién Cooperativa).

1 Actualidad Aseguradora (1996}): «Lagun Aro, lider en reduccidn de gastos de gestion sobre pri-
mas», Madrid, diciembre. Esta estrategia de reduccién de costes sobre las primas se basé en el mayor
crecimiento de las primas del ramo vida.

2 Ygase AsrLL, D. y HaMMOND, J. (1979); Strategic Market Planning: Problems and Analytical Ap-
proackes, Prentice Hall International Editions, Nueva Jersey.

13 Véase R. CERCOLA y M. COLETTI (1996), La empresa que asegura a sus clientes, Editorial
MAPFRE, Madrid.
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Las estrategias de segmentacién estdn basadas en los mismos factores que las
anteriores, pero en un dmbito competitivo mds reducido. En Espafia, el Sistema
MAPEFRE ha utilizado con éxito esta estrategia y el grupo liderado por Win-
terthur, que incluso ha usado una segmentacién de marca, ha utilizado el nombre
de Winterthur para unos productos y mantenido el de La Equitativa para otros.
En Portugal, las companias del Grupo BCP han seguido una segmentacién por
marcas especializando cada compaiifa en productos o servicios y los estan sub-
segmentando con los pardmetros atrds referidos.

8.2.2. Estrategias de distribucion

La distribucién es uno de los elementos clave del marketing mix de las enti-
dades aseguradoras y quizd de los mds importantes, si no decisivos, en las ase-
guradoras que pretendan obtener ventajas competitivas. Podemos decir, si-
guiendo a G. HaMEL y C. PRAHALAD (1994), que estamos ante una competencia
esenctal.

En los dltimos afios, traspasar las barreras de la competencia en la industria
de los servicios financieros se basé en un mayor énfasis en el marketing como
medio de alcanzar una ventaja competitiva sustentada en un entorno caracteri-
zado por unos cambios muy rapidos. Los mas recientes desarrollos, como el
crecimiento de la venta directa por teléfono, el auge de las redes de ordenadores
y la participacién de los bancos en los capitales de las aseguradoras ha hecho cre-
cer la atencidn sobre los canales de distribucion como el primer factor en la
batalla para obtener ventajas competitivas.

La distribucién es el camino por el cual los productos aseguradores llegan al
consumidor. En realidad el consumidor de seguros no da mucha importancia a la
publicidad y propaganda y por eso los canales de distribucién son la tinica forma
de comunicacién entre las dos partes: el asegurador y el asegurado.

Fl mayor conocimiento que ahora posee el consumidor sobre el seguro y el
deseo asociado a este hecho de tener un papel mds activo en la preparacién v se-
leccidén de sus negocios financieros ha ayudado a crear unas capacidades gracias
a las cuales la venta de seguros personales directamente al piiblico comenzé a te-
ner aceptacién en el consumidor, a través de la utilizacién de una sofisticada tec-
nologia punta.

La distribucién en seguros es distinta en cada pais y los comportamientos
han cambiado de manera muy rapida. Fsto es debido a que las compatfiias han
tomado conciencia de que estdn frente a uno de los mayores factores de éxito.

A través de la figura 8.2 identificamos los canales de distribucién que se
vienen utilizando en la regién ibérica, desglosados por canales directos e indi-
rectos.

Los métodos tradicionales de distribucién de seguros en la region ibérica son
la venta directa, los agentes exclusivos, los agentes independientes y los corre-
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Figura 8.2.
Canales de distribucién.

dores. Los nuevos métodos, por el contrario, son la banca, la venta telefénica,
correos y el marketing directo.

En un reciente estudio de opinién '* llevado a cabo por ICEA sobre las
preferencias del piblico espafiol en la comercializacién de seguros y el telemar-
keting, se han obtenido las siguientes conclusiones:

1. Que el canal de agentes mantiene su hegemonia en la contratacién de
polizas y que se aprecia un descenso del marketing directo en la comercializacién
del ramo de automéviles, ’

2. Los clientes de entidades bancarias parecen ser mas proclives a la con-
tratacién o renovacion de cualquier producto por medio del teléfono.

3. Las principales ventajas que aprecia el ptiblico en este tipo de contrata-
cién son el horario y la agilidad en los tramites. El precio comparado con estos
dos aspectos pasa a ser un elemento secundario.

4. Las compafiias de venta tradicional son consideradas, en general, mejo-
res en todos los atributos de calidad que las entidades de venta telefénica, a
excepcion del horario.

S. Para las personas dispuestas a la contratacién telefénica de seguros de
automéviles, parece ser que, a su juicio, ambos tipos de entidades cumplen los
distintos atributos mas o menos en la misma medida.

¥ Fstudio de opinidn realizado en septiembre 1996 por ICEA y publicado en ¢l informe n.° 669, de
diciembre 1996.
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La distribucién a través de los agentes y de los corredores es en general el
canal mds caro, a pesar de que la remuneracién de éstos sea, fundamentalmente,
por comisiones. -

El desarrollo de los sistemas de distribucién de seguros en la actualidad es el
principal factor que influye en las estrategias competitivas de los aseguradores
debido a los elevados costes de los canales tradicionales,

La distribucién es un factor vital de ventaja competitiva en los servicios fi-
nancieros individuales y los bancos poseen un conjunto de conocimientos en la
materia, ademds de la semejanza de algunos productos de los bancos y con los de
las aseguradoras, lo que les posibilita obtener ventajas en la distribucién.

Ademis, el hecho de que los clientes potenciales de las compatfias de segu-
ros suelan visitar con mayor frecuencia los bancos que las oficinas de las asegu-
radoras o de los agentes o corredores, posibilita a la banca poder realizar la
venta de un seguro con mayor facilidad.

Los seguros son un producto de consumo y su industrializacién no ha teni-
do un gran cambio. Para el asegurado, hasta ahora, es importante conocer a su
asegurador. Esta mentalidad va a cambiar con la introduccién de nuevas formas
de llegar al asegurado, como la venta telefénica, el marketing directo y los nuevos
sistemas de comunicacién, asi como Internet %,

Podemos deducir que cada entidad aseguradora elegird su sistema de dis-
tribucién en funcién de las ventajas competitivas que posea. De esta forma,
cada entidad elegira trabajar con miltiples canales de distribucién, canal inico,
canal de agentes, etc. Por ejemplo, MAPFRE, el lider del mercado en Espafia,
viene utilizando una estrategia de distribucién multicanal y vende sus productos
a través de agentes, corredores, oficinas propias y oficinas bancartas. En 1994 1%,
en el mayor de sus ramos, el de automéviles, los agentes'” obtuvieron el 55% de
las primas, los corredores el 16% v sus oficinas propias el 29%.

8.2.3. Estrategias especificas y complementarias

Las estrategias especificas se apoyan y colaboran con las genéricas y con las
de distribucién '® en la consecucién de los objetivos fijados. Basindonos en el
enfoque de Ansoff (1965) y Bueno (1996), éstas son importantes en el desarrollo
empresarial. Pensamos que debemos afiadir a estas estrategias, por su impor-

U Diario Negocios, de 12 de julio de 1997, articulo titulado «Unespa da luz verde a la Interset de
las aseguradoras». De acuerdo con este articulo serd creada en el ambito de Unespa una sociedad and-
nima que realizara una inversién de 2.000 millones de pesetas. Estd previsto que se fije un precio por
el uso de la red y que las aportaciones de capital sean en funcién de las primas de cada entidad adhe-
rente.

16 Memorias de 1994,

7 Los agentes en todo el Sistema MAPFRE son mis de 23.000.

18 Tas estrategias de distribucién no las consideramos genéricas ni especificas, pues por su particu-
lar importancia en el sector asegurador como vimos son hibridas, y asi, las dejamos en promedio.
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tancia en el sector asegurador, las estrategias de calidad, imagen, innovacién y
tecnologia.

Asi, obtenemos en la figura 8.3 el conjunto de las estrategias especificas y
complementarias que se vienen utilizando en el sector asegurador de la region
ibérica y que analizaremos a continuacién.

Figura 8.3.
Tipos de estrategias especificas y complementarias.

| ] i | , |

Calidad Mantenimiento : Innovacion
e de posicidn Crecimiento Reestructuracion ¥
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interno externo
Expansion l | Diversificacion

FUENTE: BUENO (1996) y elaboracién propia.

Las estrategias de mantenimiento de la posicién competitiva pretenden mi-
nimizar los riesgos implicitos a la actividad empresarial, en conexién con el ob-
jetivo de supervivencia de la entidad. De acuerdo con BUENO (1996) también se
llaman de crecimiento cero y pueden estar orientadas 4 mantener una dimension
adecuada en términos de eficiencia.

Son estrategias de tipo defensivo, utilizadas por compafias sin ventajas com-
petitivas relevantes, las cuales se conforman con mantener su posicién competi-
tiva actual. Son tipicas de pequefias 0 medianas compaiifas, asi como de peque-
fias entidades extranjeras en los primeros afios de actividad en el mercado, o
cuando deliberadamente fijan su tamafio y no quieren crecer més por cuestiones
de eficiencia.

Las estrategias de crecimiento son aquellas que buscan aumentar el tamafio
de una entidad. El aumento del tamafio puede estar relacionado con una mayor
cuota de mercado y desde esta perspectiva hay que relacionar crecimiento con
rentabilidad. Un asegurador deseari ser rentable y crecer lo mis posible. Fstos
son objetivos corporativos; las estrategias adecuadas a clientes particulares, co-
lectivos, geogrificas, pueden ser muy variables.

Como afirma el profesor BUENO (1996), durante mucho tiempo se ha aso-
ciado al concepto de estrategia el de crecimiento, forma natural de desarrollo de
la empresa, pero los acontecimientos habidos durante estas dos Gltimas décadas
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y la magnitud de los cambios producidos han hecho que se maticen estas estra-
tegias en tres clases:

1. Las de mantenimiento de la posicién competitiva o de crecimiento cero.

2. Las de crecimiento en sentido estricto.

3. Las de reestructuracién o de biisqueda de una nueva posicién competi-
tiva, un nuevo dmbito competitivo o un nuevo vector de crecimiento.

Las estrategias de crecimiento son aquellas que buscan aumentar el tamafio
de una entidad. Al crecimiento interno y externo nos vamos a referir a conti-
nuacién, pues ese crecimiento influye, decisivamente, en la capacidad competi-
tiva de la organizacién.

El interno se basa en el crecimiento de productos y mercados actuales o
nuevos productos y nuevos mercados, lo que genera nuevas inversiones en el
seno de la empresa a través del consumo de recursos.

El crecimiento externo se logra, en primer lugar, mediante la adquisicién y
cooperacién con empresas que ya se encuentren en funciohamiento, sin necesi-
dad de generar nuevas inversiones en recursos. En segundo, a través de procesos
de internacionalizacion, siempre que éstos se realicen via operaciones de coo-
peracién que pretendan obtener sinergias. Fue exactamente la inexistencia de
efectos sinérgicos lo que llevs, en Portugal, en 1995, a no realizarse la fusién, via
absorcién, de la compaiiia de seguros O Trabalho por parte de los alemanes de
Victoria Compaiiia de Seguros. Por el contrario, en 1997, la Companhia de Se-
guros Lusitania se encuentra estudiando dicha absorcién, porque podrd encon-
trar sinergias '°. :

Todas las entidades deben decidir qué orientacién deben dar a su creci-
miento, interno o externo, en funcién del andlisis estratégico que hayan realiza-
do. Las alternativas son de expansién o diversificacién. La expansién consiste en
seguir en el mismo campo de actividad, manteniendo su relacién producto-mer-
cado, pero procurando alcanzar una mayor cuota de mercado.

Por otro lado, la diversificacién es un paso mis alli cuando las entidades
prevén que con su nivel de actividad actual no les es posible alcanzar los objeti-
vos y metas fijadas, cuando sus excedentes financieros superan los necesarios
para crecer a través de su actividad actual o cuando las ventajas de la diversifi-
cacién son mayores a las de la expansién (BUENO, 1996).

Las estrategias de reestructuracién nacen como respuesta a situaciones de
crisis o de deseo de cambio.

El primer motivo resulta de movimientos de caricter defensivo, que procu-
ran solucionar problemas de sobredimensionamiento, situacién muy comtin en el
sector asegurador en Portugal en los dltimos afios, como vimos en ¢l capitulo 2.
Este sobredimensionamiento fue debido a excedentes de plantilla, a elevados

¥ Lo que nosotros dudamos.
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costes de gestién, o a ambos motivos, originados por una deficiente situacién téc-
nica con resultados negativos y por un proceso acelerado de obsolescencia tée-
nica o falta de adecuacién de la plantilla a las nuevas tecnologias que se vienen
implantando en el sector.

El segundo motivo de estas estrategias de contraccién puede estar provoca-
do por la decisién de variar el campo de actividad, o por necesidad de cambiar
una estructura organizativa incapaz de dar respuesta a los desaffos presentados
con ¢l Mercado Unico Interno de Seguros. En este caso se tratan de estrategias
con una orientacién claramente ofensiva.

Las estrategias de calidad e imagen, al igual que las estrategias de distribu-
cién, asumen una funcién decisiva a la hora de seleccionar una estrategia y en el
sector asegurador son vitales.

La calidad de servicio esta siendo el factor mds importante en el sector ase-
gurador como factor de diferenciacion y sélo el cliente puede apreciar la calidad
de servicio.

La calidad de servicio es un tema central de las entidades aseguradoras.
Una buena calidad de servicio gana clientes y una mala calidad los pierde y sila
calidad se deteriora, los beneficios 2° también.

La imagen es el otro punto de conexién con el mercado, ya que resulta ser
una proyeccién que la empresa realiza sobre sf misma y, en consecuencia, la im-
ptesién que se tiene de ella. Las empresas que sepan potenciar alguna caracte-
ristica positiva (imagen de marca) que las defina en el mercado se encontrardn en
una situacién de privilegio, ya que atraerin aquellos segmentos que consideren
esta caracteristica como un aspecto fundamental.

Las aseguradoras que quieren crecer suelen hacerlo a través de nuevos clien-
tes, del desarrollo de nuevos negocios con los clientes existentes o de reducir la
salida de clientes insatisfechos. El conocimiento de la prestacién de un servicio
flojo no permitird a la entidad ser eficaz en la conquista de nuevos clientes, y mu-
cho menos potenciar a los actuales, asf como evitar la salida de aquellos que
tienen intenciones de hacerlo.

En un mercado con un alto nivel de crecimiento y con €l incremento de la
competencia entre las compafiias, es imprescindible la adopcién de estrategias
que las diferencien. Ademds, como vimos en el capitulo 6, el cliente es cada vez
mds exigente vy estd mds informado sobre las pélizas de seguros, lo que hace

2 Buzzrl y GALE (1987): The PIMS Principles (The Free Press, Nueva York), afirman que existe una
relacién entre rentabilidad y calidad relativa recibida por el cliente y que los beneficios que corres-
ponden a los negocios que ofrecen una calidad superior se encuentran en:

— Mayor lealtad del cliente.

— Repeticién de negocios.

— Vulnerabilidad reducida a la guerra de precios.

— Posibilidad de disfrutar de unos precios relativos més altos, sin que ello afecte la participacién en

¢l mercado.

— Costes de mercado inferiores.

— Crecimiento de [a participacion en el mercado.
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que las entidades aseguradoras deban tener conciencia de lo importante que es la
calidad de servicio. Prestar un buen servicio es mas complejo que fabricar un
buen producto, ya que el cardcter intangible del primero demanda una atencién
permanente y una asistencia continuada al cliente.

Fl dliente sélo advierte los fracasos y la insatisfaccién de manera particula-
rizada y no un porcentaje de satisfaccién global. I.a satisfaccién se mide de ma-
nera exclusiva por la falta de quejas y aqui, el servicio y la informacién al cliente
asumen un papel fundamental.

A la hora de definir la propia imagen debera determinarse qué potencial de
imagen queremos transmitir para que pueda ser valorada, ya que podria ser el
tnico aspecto de diferenciacién.

Como sefalan PUMPIN y GARCIA ECHEVARR{A (1990) afirmando que una
empresa dindmica debe utilizar la imagen corporativa con el fin de reducir los
costes unitarios de coordinacién de la empresa con el entorno e implicando a to-
dos los grupos de referencia, ya que de esta manera se integraria la empresa en la
sociedad, es decit, dejando patente su utilidad social.

Por otro lado, no debemos olvidar que en la imagen de la empresa desempe-
fia un papel importante la marca, ya que sin ella todos los esfuerzos serfan iniitiles.

Para finalizar vamos ahora a tratar las estrategias que hemos denominado
complementarias: las de innovacién y tecnoldgicas.

Se denominan estrategias de innovacién aquellas que crean una dindmica di-
rigida a tareas de investigacidn y desarrollo de las empresas con el objetivo de ser
miés independientes de sus proveedores de tecnologia. Estas también pueden
ser motivadas por la necesidad imperativa de la empresa cuya actividad estd
condicionada por su capacidad innovadora, porque la finica alternativa es inno-
var o morir, Otra razén estd en querer conservar una cuota de mercado y desear
mantenerse en una buena posicién competitiva para aprovechar un esperado
despegue econdémico. En el capitulo 7 hemos presentado las innovaciones tec-
noldgicas que ha venido utilizando el sector y su repercusién estratégica, de
manera especial en el ramo de vida.

Por lo que respecta a la otra categoria de estrategias complementarias, las
tecnoldgicas, es indudable su importancia, debido a los profundos cambios re-
gistrados en las entidades aseguradoras, como consecuencia de los avances en el
dominio de la informitica y de la telematica.

La enorme reduccién de coste y de volumen de los equipos informaticos,
con aumento de potencia, ha permitido a las pequefias entidades unas posibili-
dades de informatizacién que se creian reservadas a las grandes empresas.

La riqueza de la informacién, la rapidez de su obtencién, la reduccién de los
costes periféricos y la conexién telefénica, han permitido pasar de la informiti-
ca como instrumento al servicio de la estadistica a la informatica de gestién,
que posibilitari las decisiones de correccién o cambio en tiempo real.

Por otros motivos, una entidad aseguradora debe prestar una gran atencién
a los avances tecnoldgicos en este campo, lo que significa estar permanente-
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mente actualizado, ya que ciertos avances pueden ser fuentes de ventajas com-
petitivas.

A continuacién vamos a estudiar el proceso de formulacién de las estrategias
aseguradoras.

8.3. Formulacién de las estrategias aseguradoras

Como hemos dicho anteriormente, el término estrategia y marketing em-
pezaron a existir en nuestro vocabulario asegurador después de la apertura de
nuestros mercados al exterior. En Portugal, fue atin més tarde que en Espafia,
pues tuvo que pasar antes por un proceso de privatizaciones.

Este interés por la formulacién de la estrategia se debié a la necesidad de
que las compafias se adaptasen a un entorno que se ha hecho progresivamente
cambiante y discontinuo en relacién con el pasado. En consecuencia, la simple fi-
jacién de los objetivos era insuficiente como regla de decisién en la reordenacién
estratégica para adaptarse a los desafios cambiantes, amenazas y oportunida-
des?.

La necesidad de reformulacién de la estrategia se debe a los répidos y dis-
continuos cambios en el entorno de la empresa aseguradora, los cuales pueden
ser originados por la saturacién de los mercados tradicionales, implantaciones
tecnolégicas dentro v fuera de la empresa, o la apaticién inesperada de nuevos
competidores.

Los aseguradores se enfrentan a numerosos tipos de competidores, como
estudiamos en el capitulo 7: de otros aseguradores, de otros intermediarios fi-
nancieros con aseguradoras cautivas o joint ventures y de métodos asegurado-
res no tradicionales. Estos ejercen una intensa presion competitiva interna en
muchas 4reas de negocio, de la misma manera que las miiltiples formas de
competencia ponen de relieve la importancia de las estrategias competitivas en
seguros.

Una estrategia competitiva no es solo relevante sino vital para los asegura-
dores en nuestro mercado con cambios ripidos. No sélo los recursos de cober-
tura de riesgos se vuelven més diversificados, sino que ademas aparecen nuevos
marketers de masas, cautivas, autoseguro, grupos de retencién de riesgos, grupos
de compras, etc. Ademas, la liberalizacién de los mercados financieros intro-
dujo un abanico de nuevos intermediarios financieros en el mercado.

Un asegurador que siga simplemente practicas antiguas establecidas, sin te-
ner en cuenta los efectos competitivos de los nuevos competidores, no sabri
reaccionar o anticiparse a las amenazas generadas por las fuerzas competitivas y
perdera su mercado y sus tltimos beneficios.

2 Yéase MINTZBERG, H. (1994): The Rise and Fall of Strategic Planing, Prentice Hall International,
Londres. Este problema estd bien desarrollado, especialmente en el capitulo V.
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La respuesta pasa por el desarrollo de un adecuado modelo de direccion es-
tratégica que proponemos en la figura 8.4, que permitird a las emptresas asegu-
radoras formular sus estrategias con base en su vision, a través del andlisis del en-
torno externo, identificando sus oportunidades y amenazas, y del entorno
interno, identificando sus fortalezas y sus debilidades, con lo que fijard sus mi-
siones e identificard los objetivos definidos por la compaiifa, para conocer sus
ventajas competitivas con el fin de poder realizar la seleccién de las estrategias.

Figura 8.4,
Modelo de formalizacién de estrategias competitivas aseguradoras.
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A) Visién y mision

La visién de la entidad nos permitir4 identificar la existencia de cultura em-
presarial y cudles son las politicas generales que viene utilizando.

Durante el anilisis del entorno pueden surgit hechos que modifiquen la vi-
sién que inicialmente se posefa, descubriendo a lo largo del andlisis nuevas opot-
tunidades o amenazas que en una primera visién no habian sido detectadas.

La identificacién de la misién de cualquier empresa se hace a través de su vi-
sién y de una perfecta definicién de su negocio. Asi, tenemos aseguradoras que
pueden explotar el ramo de vida, no vida y mixtas.

Elegida esta primera misién, podremos detallar si el negocio va a ser de
ambito regional, nacional o internacional; esto implica que la misién se extiende
hacia el ambito geogrifico, torndndose mds amplio.

Cada asegurador podra fijar distintas misiones en funcién de las unidades de
negocio creadas, teniendo siempre como base la segmentacién estratégica
cotrespondiente.

En el sector asegurador, cuando un asegurador elige su misién primaria, o
sea, si es una compafia de vida, no vida o mixta, podra completatla definiendo
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si fue constituida para trabajar en exclusiva o no para un grupo econémico
(compafiia cautiva).

B) Objetivos

Definida la misién, hay que pasar a los objetivos que deben ser alcanzados
para la materializacién de la misma. Los objetivos pueden ser la rentabilidad,
cuota de mercado, calidad de servicio al cliente, mejorar la estructura de costes,
economias de escala, etc., que van a ser fijados con mayor o menor intensidad en
la modalidad de seguro o en el espacio geogrifico que se pretenda alcanzar.

Asi, cada entidad aseguradora, a partir de su estrategia corporativa, de cre-
cimiento o de mantenimiento de su posicién competitiva y basindose en la pro-
puesta elegida, debera fijar una serie de estrategias competitivas que le posibili-
te realizar sus objetivos, y naturalmente sus misiones.

En la puesta en practica de la estrategia competitiva, las decisiones son to-
madas por los directivos de las unidades estratégicas de negocio para reaccionar
ante las oportunidades o amenazas. A cada funcién se le pide que prepare un
plan funcional que desarrolle con detalle cémo es su contribucién al proyecto to-
tal, considerando naturalmente los gastos e inversiones relacionados. Cada fun-
cién se evalia segiin el programa realizado para alcanzar los objetivos de Ia en-

tidad.

C) Ventajas competitivas

En términos genéricos, PORTER (1985) afirma que «la competencia es la
base del éxito o fracaso de la empresa, y todos los componentes de la organiza-
cién deben reconocer su papel en ayudar a la empresa a lograr y mantener una
ventaja competitivay,

Descendiendo en el nivel de analisis y situandonos en el de unidad de ne-
gocios, siguiendo a BUENO (1987, 1996), ésta puede ser definida como: «la ca-
pacidad de competir de la empresa en su sector actual o potencial, capacidad
que vendra definida por unas caracteristicas de la empresa (anilisis interno) y
por unas condiciones y dimensiones del marco competitivox».

Y se entiende que es: «tanto la posicién relativa frente a la competencia
como la aptitud de la empresa para sostener de forma duradera la competen-
cia con otros oferentes del sector o rama de actividad».

Continuando con BUENO (1996) existen dos grandes categorias de ventajas
competitivas:

— Ventajas de coste.
— Ventajas por la diferenciacién.
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La ventaja de costes consiste en mantener costes mds bajos que la compe-
tencia, asf podra conseguir fijar menores precios.

Las ventajas por la diferenciacién siempre implica elevados costes, en espe-
cial de disefio técnico, de promocién comercial y, en general, de gestién de la
empresa, dado que los conceptos de «imagen», «wservicio» y «calidad» de los
productos de la empresa son aspectos dificiles de definir y de mantener en en-
tornos competitivos como los actuales.

Las ventajas competitivas de una entidad aseguradora estin determinadas
por un conjunto de factores que se describen en la figura 8.5, que deberin ser
analizadas por esas compaiifas y asi obtener ventaja en relacién con sus princi-
pales competidores.

Figura 8.5.
Determinantes de ventajas competitivas.
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El comienzo del mercado tnico de seguros tuvo, como hemos visto, conse-
cuencias muy grandes en el entorno asegurador, tanto externo como interno,
lo que forzo a las aseguradoras a desarrollar estrategias competitivas especificas
que les ayudasen a elegir entre rentabilidad y crecimiento de cuota de mercado,
para lo cual se apoyaron en el marketing y en los canales de distribucién.

Los canales de distribucién son uno de los elementos clave del marketing
mix de cualquier servicio o industria. Si ademds tenemos en cuenta que el mar-
keting es un concepto relativamente nuevo en la industria aseguradora, la elimi-
nacién de barreras a la competitividad en todos los servicios financieros en los
tltimos afios llevé al crecimiento y desarrollo de la funcién del marketing como
un medio de alcanzar una ventaja competitiva sostenida en un entorno con cam-
bios muy rpidos.

Otros recientes desarrollos como la suscripcién directa, el auge de las redes
de ordenadores, Internet, la penetracién de los bancos y otras sociedades en la
disttibucién masiva de seguros, hicieron aumentar la atencién sobre los canales
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de distribucién como el factor principal en la obtencién de ventajas competitivas,
especialmente en el ramo de vida en relacién con el canal bancario, que como
hemos visto tienen bastante similitud con los productos financieros.

D) Estrategias

La estrategia aseguradora puede ser proactiva o reactiva. Es proactiva cuan-
do la compafifa aseguradora es la primera en introducir un nuevo producto o
servicio en el mercado, y se denomina estrategia pionera, innovadora, ¢ lider tec-
nolégico.

La estrategia reactiva es seguida por las empresas del sector que, normal-
mente, imitan los productos o servicios de la entidad innovadora, empresas éstas
denominadas imitadoras o seguidoras del lider.

Tanto el imitador como el innovador pueden apoyar sus estrategias compe-
titivas en las genéricas (liderazgo de costes, diferenciacion o segmentacién, sea
por via del coste o de diferenciacion), u otras, como calidad e imagen, innova-
cién de productos, procesos y servicios, distribucién, internacionalizacidén y
alfanzas.

Hay estrategias competitivas que funcionan con éxito en una compafia y en
otra no suelen ser rentables, e incluso pueden ser altamente ruinosas. También
influyen los recursos y capacidades de las compaitias que las hacen diferencia-
doras (GRANT, 1995). De ahi la importancia de toda esta metodologia de analisis
y de identificacién de las ventajas competitivas de cada entidad, que pasa por la
definicién clara e inequivoca de su misién y, en consecuencia, de sus objetivos.

Una vez identificadas las distintas estrategias competitivas que se¢ vienen
utilizando en el sector asegurador ibérico, vamos a proponer un proceso que en-
cuadre todo el marco conceptual que hemos venido desarrollando.

8.3.1. Propuesta de una matriz estratégica aseguradora

Con el fin de profundizar el estudio de las estrategias competitivas que se
vienen formulando en la regién ibérica, vamos a disefiar un esquema légico que
nos permita formalizar el marco conceptual en que venimos trabajando.

Partiendo de los conceptos tradicionales de estrategias competitivas y con el
fin de disefiar la construccién de la matriz, fijamos las siguientes condiciones:

1. Como vimos anteriormente, existen tres tipos de estrategias competitivas
que corresponden a las estrategias genéricas, que denominaremos de primer or-
den (RODRIGUEZ ANTON, 1990), y que intentan explotar las ventajas competitivas
de una entidad.

Existen otras estrategias que llamaremos de segundo orden (RODRIGUEZ
ANTON, 1990} que al final se destinan a complementar las genéricas y cuya con-
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jugacién permitird maximizar las ventajas competitivas que posee o pretende
poseer cada entidad aseguradora.

2. El resultado es la matriz de la figura 8.6, obtenida de la combinacién de
ambos tipos de estrategias, que nos permite construir la matriz estratégica (Ro-
DRIGUEZ ANTON, 1990) aseguradora, en la que se recogen las posibles combina-
ciones de ambas estrategias.

3. Pero, como ya citamos anteriormente, las estrategias de distribucién
son decisivas en la obtencion de ventajas competitivas por parte de cualquier ase-
guradora,. Asi, sea cual sea la estrategia competitiva genérica, especifica o com-
plementaria, la estrategia de distribucién estard siempre presente, y por eso
mezclamos la matriz estratégica aseguradora con la estrategia de distribucién
para conseguir mejor el objetivo.

Las entidades aseguradoras se posicionan en aquellas celdas que les parecen
mds adecuadas en funcién de su visién, de sus misiones y objetivos que preten-
den lograr, aspectos a considerar que abordaremos mis adelante, por lo que, en
principio, no hay ni mejores ni peores estrategias sino estrategias bien o mal
formuladas en sintonia con estas consideraciones.

Con este objetivo, se hace una valoracién, en una escala de 0 a 5, con el fin de
establecer una relacién entre las distintas estrategias en las correspondientes celdas
de interseccién, atribuyendo la probabilidad de eleccién de un par de estrate-
gias, entre genéricas y especificas o complementatias (RODRIGUEZ ANTON, 1990).

Figura 8.6.
Matriz estratégica aseguradora.

Estrategias
especificas

Estrategias

genéricas

FUENTE: R. Antdn (1990) y elaboracién propia.
Escala de valoracion: 5 Muy probahle. 4 Probable. 3 Indiferente. 2 Poco probable, 1 Improbable.
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Asi, una estrategia de segundo orden como podria ser la calidad e imagen, |
puede formularse de acuerdo con la ventaja competitiva que se pretenda lograr.
Veamos un ejemplo concreto. Una gran aseguradora como MAPFRE, que tiene
en su misién ser una entidad internacional, puede decidir seguir una estrategia
de calidad e imagen basada en la diferenciacién; es decir, va a procurar diferen-
ciarse de sus competidores a través de la calidad de sus productos y del servicio
prestado, aliado a su imagen en el sector.

Como vemos en la matriz estratégica aseguradora obtenemos los distintos
posicionamientos estratégicos que puede adoptar una aseguradora y su distinta
valoracién en funcién de la relacién méas o menos favorable que puede existir en-
tre las estrategias de primero y segundo orden. A nuestro juicio esta relacién
existe cuando se elige una estrategia especifica o complementaria conjugada
con la hibrida de distribucién, y asi podra generar ventajas competitivas impli-
citas a las estrategias de primer orden.

A continuacién pasaremos a analizar con detalle las celdas de la matriz es-
tratégica aseguradora con un impacto mayor en la formulacién de estrategias en
la regién ibérica.

Las estrategias basadas en la reestructuracion asumen una particular impor-
tancia en la Regién Ibérica debido a los ajustes preparatorios para el Mercado
Unico Interno y también debido a los movimientos de fusiones y adquisiciones
verificados y que llevaron a procesos de reestructuracién interna de los grupos
creados.

Estas estrategias estin dirigidas inicialmente a la reduccién de costes (LR}
con ¢l objetivo de crear en algunos casos las condiciones para la supervivencia o
en otros las condiciones para el crecimiento futuro. La reestructuracién tam-
bién puede ser llevada a practicas de diferenciacién de sus competidores (DR) e
incluso al cambio de segmento estratégico (SR). Son estrategias formuladas por
cualquier aseguradora que presente problemas de solvencia, o que tengan ele-
vados costes operativos, o que hayan pasado por un proceso de fusién y que pre-
tenda salir de esta situacién por sus propios medios sin recurrir a acuerdos de
cooperacién o alianzas.

Las estrategias de crecimiento estan asociadas a periodos expansionistas en los
que la lucha por la obtencién de una mayor cuota de mercado es muy fuerte. Es
indudable una estrategia orientada hacia la segmentacién y especialmente cuan-
do se formula a través de la diversificacidn y utilizando el crecimiento interno o
externo (SCID y SCED).

FEl crecimiento externo a través de la internacionalizacién se puede realizar
via fusiones, adquisiciones o acuerdos de cooperacidn que buscan segmentar el
mercado aprovechando las sinergias existentes (DCEE). Esta fue la estrategia se-
guida por Winterhur con Ia adquisicién en Portugal de la Companhia de Seguros
Europeia.

El crecimiento también puede estar orientado hacia la diferenciacién, a tra-
vés de la utilizacién de la diversificacién con las estrategias (LCTD y LCED).
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Sin embargo, estas estrategias pueden también ser formuladas con el objeti-
vo de obtener una reduccién de costes unitarios por economias de escala origi-
nados por un mayot volumen de negocio, a través de la expansién y utilizando el
crecimiento interno (LCIE), con lo que la entidad se convierte en lider en costes.
Esta es la estrategia que estdn utilizando las aseguradoras de seguro directo con
la venta telefénica.

Estas estrategias son utilizadas por las mayores aseguradoras que desean
congquistar una importante parcela de cuota de mercado y en el ramo de vida,
aquellas que estan relacionadas con los bancos.

Las estrategias de mantenimiento de posicion competitiva son estrategias (LM,
DM, SM) de caricter defensivo de entidades que luchan por mantener sus po-
siciones en el mercado utilizando sus ventajas competitivas, combinando estas es-
trategias con las de calidad e imagen, innovacién y tecnolégicas y distribucién.
Estas estrategias son formuladas por entidades medianas o por aseguradoras
controladas por grupos aseguradores internacionales y se basan en formular
idénticas estrategias que en afios anteriores, para trabajar con costes bajos y se-
guir apostando por segmentos de mercado especificos. Son ¢jemplos de estas es-
trategias en Espafia los holandeses de Aegén y los ingleses Sun Alliance y, en
Portugal, el grupo aleméan Victoria y ¢l francés GAN.

Las estrategias de calidad e imagen con ¢l incremento de la competencia son
indispensables como estrategias de diferenciacién en la prestacién del servicio y
para captar o fidelizar 2 un asegurado cada vez mis exigente. Sin embargo, en
cuanto a costes y segmentacién son también importantes y por eso consideramos
toda la columna de la matiiz, estrategias LM, DM y SM. Es cierto que la calidad
de los seguros de una compafifa estd directamente relacionada con la calidad del
trabajo de sus profesionales y con los conocimientos que éstos adquieren y con-
siguen en la practica y, en una perspectiva a largo plazo, es importante com-
prometer a los empleados .

Por Gltimo, las estrategias de innovacién y tecnologicas vienen siendo formu-
ladas por nuestras entidades. Estas pueden ser dirigidas a los costes (LI), a la di-
ferenciacién (DI) y a la segmentacién (SI). Si la importancia de las estrategias de
innovacién de productos y servicios por su naturaleza inmaterial a veces se pier-
de, porque son ficilmente imitables, son las innovaciones de procesos aquellas
que actualmente presentan una mayor atencién a los aseguradores por su otien-
tacién a la reduccién de costes, calidad de servicio y rapidez de respuesta.

Esta tiltima modalidad, conjugada con las innovaciones tecnolégicas orien-
tadas a la mejora continua, las cuales se relacionan con practicas de reenginee-
ring® como sistema de etapas para revisar los procesos empresariales enfocin-
dolos sobre factores relevantes para la satisfaccién del cliente.

2 Véase PETERS, T. (1987): Thriving on Chaos, Alfred A. Knopf, Inc., Nueva York.
% HAMMER, M. y CHAMPY, J. (1993): Reengincering the Corporation -A Manisfesto for Business Re-
volurion, Nicholas Brealey Publishing Limited, Londres. Término acufiado por los autores que propo-



184 EL MERCADO IBERICO DE SEGUROS

En la reingenietia de la actividad aseguradora el sistema informatico tiene
una funcién transcendental. Fl uso de los ordenadores personales * facilitara
este tratamiento, incluso para agentes o peritos tasadores, que usardn asi bases de
datos sobre productos, coberturas, valoraciones, clientes, etc., lo que propor-
cionar4 mucha mayor agilidad en cuanto al mercado.

8.4. Estrategias competitivas en la region ibérica: un andlisis empirico

El Mercado Unico Interno de Seguros, aliado al proceso de globalizacién de
la economia que venimos viviendo y a la probable introduccién en Espana y
Portugal de la moneda tnica, el euro, son aspectos que implican una mayor
competencia y, consecuentemente, una mayor dindmica empresarial.

Estas implicaciones en las entidades aseguradoras serin de mayor o menor
impacto en funcién de sus visiones sobre el lugar que pretendan o puedan ocu-
par en sus mercados.

Las estrategias competitivas que se estan formulando presentan un enorme
grado de disparidad, Incluso entidades dentro del mismo grupo estratégico si-
guen diferentes estrategias. '

Con el objetivo de sistematizar este anlisis, vamos a desarrollar el estudio de
los mis significativos movimientos estratégicos formulados por nuestras entidades,
utilizando la matriz estratégica aseguradora propuesta en el apartado anterior.

Asi, vamos a analizar la referida matriz, por columnas, o sea, analizando las
estrategias competitivas que se llaman de segundo orden, estableciendo la
correspondiente relacién con las estrategias genéricas localizadas en lineas.

8.4.1. Estrategias competitivas de reestructuracion

Como vimos en el punto 8.2.3 las estrategias de reestructuracién en el sector
pueden ser formuladas por una situacién de crisis o de adaptacién a un nuevo
entorno, con lo que tendrfan cardcter defensivo, o por razones de reorganizacién
de la estructura accionarial, con una orentacién deliberadamente ofensiva.

Trataremos en primer lugar las estrategias de reestructuracién por su aspecto
imperativo, lo que llev6 a nuestras entidades, en general, a procesos de adapta-

nen la «...revisién fundamental y el redisefio radical y los procesos para alcanzar grandes mejoras en su
rendimiento, costes, calidad, servicio y rapidezs,

CHAMPY, J. (1993): Reengineering the Management, Harper Collins Publishers, Londres, amplié el
concepto del primer libro, que en gran medida estaba dirigido a la reingenierfa del trabajo, y ahora lo
dirige a la reingenierfa de la propia gestién.

2 GATES, Bill (1995): The Road Abead, Penguin Books Inc., Nueva York, Sobre el uso del ordena-
dor personal, afirma: «...y la computadora personal que hizo posible alteraron, e incluso eliminaron,
ciertos puestos de trabajo y empresas, pero es dificil encontrar un gran sector de la economia que se
haya visto afectado negativamente por ellos.»,

Es inimaginable cémo serfa el sector asegurador hoy sin el uso del ordenador.
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cién a las nuevas condiciones del mercado internacionalizado, naturalmente con
una fuerte competencia como podemos ya comprobar en los dltimos afios.

Después de la adhesion a la CE en 1986 y especialmente a partir de 1988,
comenzé en Espafia un movimiento orientado a la constitucién de holdings ase-
guradores (seis) # con participaciones de algunas importantes aseguradoras in--
ternacionales, y ahora, con el Mercado Unico Interno de Seguros, ha llegado el
momento de proceder a reestructuraciones en los grupos creados.

Los principales movimientos de reestructuracién han tenido lugar en los
grupos que, por su importancia en el mercado asegurador espafiol, identificamos
a continuacion.

Winterthur adquirié las compafifas Schweiz y La Equitativa y tuvo que re-
organizar toda la estructura del grupo?, en 1993, en torno al holding del grupo,
Hispanowin. Ha seguido una estrategia orientada a la reduccién de costes, LR,
que llevé a reducir la plantilla de Schweiz y La Equitativa, respectivamente, en
27 y 47 personas, asf como al cierre de 30 centros de trabajo por duplicidad. En
el proceso orientd la reestructuracién también a la diferenciacién y segmenta-
cién, estrategia DR (diferenciacién de marcas) y SR (dardn prioridad a segmen-
tos relacionados con coberturas de seguros familiares y aquellos que tengan que
ver con las pymes; geograficamente, La Equitativa acta en la zona centro). A fi-
nales de 1996 se qued6 con dos marcas: Winthertur (Winthertur General, Wint-
hertur Vida, Winthettur Pensiones, Winthertur Salud) y La Equitativa.

Esta reestructuracién llevé a la constitucion de una Agrupacion Europea
de Interés Econémico (AEIE), englobando las cinco entidades que operan en
Espaiia y la Companhia de Seguros Europeia en Portugal, como podemos ver en
la figura 8.7.

El holding Generali, segundo grupo en Espaiia, inicid en 1995 un proceso de
reorganizacién y reestructuracién de su negocio asegurador después de haber ab-
sorbido a la aseguradora Nacional Hispanica. Sus planes pasan por la venta de
La Vasco Navarra, de la cual posee el 61,017%, después de haber iniciado con-
tactos con los accionistas minoritarios de la compafifa.

Su estrategia a medio plazo es reestructurar el negocio asegurador en torno
a dos compafias: La Estrella? y Vitalicio, con sedes, respectivamente, en Madrid
y Barcelona, siguiendo asi una estrategia tipo (LR) y (SR). La primera, como

B Los holdings creados fueron los sigufentes:
1. Central Hispano Americano/Generali.
2. Caifor (Fortis/La Caixa).
3. Banesio/AGFE
4. Aurora/Axa,
5. Banco de Santander/Metropolitan Life.
6. Banco Popular/Allianz.
% Actualided Aseguradora (1996), «Fotografias de Winterthur en 1995». Mayo.
7 En este sentido La Estrella y la delegacién de Generali en Espaiia se fusionan. 1.a operacién se
realizara mediante cesién integral de todos los derechos y obligacicnes de Generali a La Estrella. Véa-
se el Diario Circo Dias del 18 de julic de 1997.
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Figura 8.7.

Winterthur Vida ] ___ Winterthur General

Winterthur Pensicnes Winterthur Salud

Equitativa ' ' Europeia

respuesta a los elevados gastos realizados con la creacién del holding en Espafia,
que ocasionaron 2.048 millones de pesetas de pérdidas en el afio 1996 y la se-
gunda, con el objetivo de segmentar dos mercados geogrificos, respectivamente,
el drea de Madrid y la de Barcelona, utilizando las marcas mds conocidas en
cada una de las ciudades, respectivamente, las compatiias La Estrella y Vitalicio.
En su proceso de reestructuracién vendi6é en 1996 Caja de Previsién a los ho-
landeses de Aegdn,

El grupo Generali después de esta venta se presenta, respecto a Espaiia,
como podemos ver en la figura 8.8, '

8.4.2. Estrategias competitivas de crecimiento

Las estrategias de crecimiento resultan de las propias condiciones del mer-
cado?® y de las ventajas competitivas que posee cada empresa.

Figura 8.8.
Grupo Generali.

Grupo Generali

[ I ]

Europ Assicurazioni Allenza
Assistance Generali
I 1 I |
Europ Assistance Vasco ST La Covadonga
Espafia SBT%I‘-’L Navarra Vé‘?g;‘f’ Estreila H1eurgno/|: s 100%
100% ! 61,017% - 99,29%

[ —

Central Hispano ({ Central Hispano
Vida Pensiones
49% 49%

% (Como demostramos en la caracterizacién del sector el mercado asegurador en a region ibérica tie-
ne condiciones para el crecimiento durante los préximeos afios, principalmente en el ramo de vida.
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Es lo que pasa en el ramo de vida, donde existen condiciones en el mercado
que favorecen el crecimiento. Aquellas compatiias relacionadas con bancos al-
canzan las mayores tasas de crecimiento y las que utilizan los canales tradicio-
nales tienen que luchar por el mantenimiento de su posicién competitiva.

Un asegurador puede crecer internamente sin tener que invertir en el au-
mento de capacidad. Las entidades aseguradoras suelen crecer a través de la
oferta de nuevos productos o servicios a través de sus actuales o nuevos canales
de distribucién.

La opinién en términos generales se basa en que para ser internacional es ne-
cesario haber alcanzado un tamafio minimo en sintonia con €l entorno econémi-
co que permita a las aseguradoras disponer de una cantidad de activos y recursos.
Este mayor tamafio permitird también una mayor diversificacién de actividades de
las entidades aseguradoras y obtener importantes economias de escala debido a la
racionalizacién de las inversiones y una mejor asignacién de recursos en el mer-
cado doméstico, factores que permitirdn a la empresa salir fuera.

De las aseguradoras en el mercado espafiol el Sistema MAPFRE ha sido el
Gnico que ha jugado fuerte a esta estrategia en la modalidad de crecimiento in-
terno, via expansion, utilizando sus recursos y capacidades como el krow how v
la buena imagen en el mercado espafiol, hacia el mercado iberoamericano y
portugués. Este crecimiento lo encuadramos en la matriz estratégica asegura-
dora en las siglas DCID, como una opcién objetiva de ventaja competitiva de di-
ferenciacion.

La eleccién de esta estrategia de crecimiento interno es consecuencia, en pri-
mer lugar, de un liderazgo? fuerte y emprendedor, de unas ventajas competitivas
basadas en equipos directivos dindmicos y en una buena imagen corporativa.

Las estrategias utilizadas y que han permitido obtener una posicién compe-
titiva sustentada y que han propiciado su éxito en Espafia pasaron por estrategias
bésicas propias de su estructura organizativa:

1. Especializacién

— Creacién de empresas especializadas.

— Motivacién y enriquecimiento profesional.

— Nuevos matices de gestién operativa.

— Costes iniciales compensados por la mayor eficacia y crecimiento
{economias de escala).

2. Descentralizacion

— Maiximo acercamiento en la prestacién de servicio al cliente.
— Potenciacién de la capacidad de decisién de las personas que trabajan
en la empresa.

» FEl creador v alma mater del actual desarrollo empresarial del grupe fue Ignacic Hernando de
Larramendi, que abandoné sus puestos ejecutivos en 1990.
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Aliado a estas estrategias de crecimiento basadas en la especializacién y des-
centralizacién de actividades, el éxito probablemente no habria sido posible sin
la elevada cultura empresarial existente. La figura 8.9 nos muestra los marcos
principales de evolucién del Sistema MAPFRE.

Figura 8.9.
Piramide de crecimiento del Sisterna MAPFRE.

MAPFRE
Internacional

Creacion de
Corporacion MAPFRE
Inicio de actividad
de MAPFRE Vida
Creacion de MAPFRE Vida
y MAPFRE Industrial

MAPFRE se escinde
y da lugar a MAPFRE Mutualidad
y MAPFRE-Mutua Patronal de Accidentes
de Trabajo (actual FREMAF)

Creacion de MAPFRE {Mutualidad de la Agrupacion
de Propietarios de Fincas Riisticas de Espana)

Asi, el grupo ha decidido crecer fuera a través de la internacionalizacion y en
el mercado doméstico siguiendo una estrategia de mantenimiento de posicién
competitiva. De esta @ltima trataremos en el punto 8.4.3.

La compafifa Pelayo® opté por seguir una estrategia de crecimiento externo
via adquisicién del 99,6% de la aseguradora Munat, propiedad del grupo francés
La Mondiale. La compra fijada con ¢l grupo francés se enmarca dentro de un
acuerdo mas amplio que pasa por la cooperacién en el desarrollo del ramo de
vida, con Mondiale Vida, la otra compafifa del grupo galo. Este acuerdo se basa
en la utilizacién de las redes de distribucién de ambas entidades, asi como de
otras que se establezcan en el futuro. La mutua actuard como reasegurador, asu-
miendo el 50% de los riesgos. L.a Mondiale también ha concedido a Pelayo una
opcién de compra (de hasta un 25% del capital) de la entidad de vida, que po-
dra ejercer en el plazo de cinco afios.

Los movimientos de internacionalizacién los analizaremos a continuacién.

3 Con la compra, Pelayo se sita muy bien en automéviles, donde pasa al sexto lugar entre todos los
aseguradores que operan en Espafia.
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8.4.2.1. FEstrategias de internacionalizacién

La integracién a escala internacional de nuestro sistema financiero® es un
hecho inevitable tras la apertura al mercado exterior de la economia de la regién
ibérica.

La integracién de Espaiia y Portugal en la CEE en 1986 ha actuado como
motor del crecimiento de la economia desde esa fecha y de la internacionaliza-
cién de nuestra economia y, en consecuencia, en el sistema asegurador.

La adaptacién de la legislacién ibérica a las directivas de la Comunidad y,
principalmente, la creacién del Mercado Unico de Seguros y la participacién
activa en el proyecto de Union Europea, que tendrd su punto maximo con la ad-
misién en la Unién Econdmica y Monetaria, son factores fundamentales en la in-
ternacionalizacién y globalizacién del sector asegurador.

La reducida dimensién de nuestras aseguradoras no nos ha permitido salir a
los mercados europeos y tomar posiciones competitivas muy fuertes, como lo
han hecho aseguradoras oriundas de los otros paises comunitarios.

En el caso espafiol estos movimientos*? de internacionalizacién se vienen de-
sarrollando hacia los pafses de Latinoamérica y Europa.

84.2.1.1. Latinoamérica

La aseguradora con mayores pricticas de internacionalizacién de Espafia
es el Sistema MAPFRE *. Sus negocios en el exterior representaban en 1995
104.757 millones de pesetas, un 27% de su negocio total.

La expansidn se inicié a principios de la década de los setenta con el asegu-
ramiento de compatfifas de seguro, o sea, con el negocio de reaseguro, lo cual ha
sido determinante en la estrategia de internacionalizacién del Sistema, debido a
que ofrece a las compafias de seguros toda una tecnologia y servicios basados en
su experiencia como aseguradores en Espafia.

El paso siguiente fue en 1985, con el desarrollo de la actividad del negocio
de seguro directo, con base en la empresa MAPFRE Internacional, entonces
creada. Pasados diez afios cuenta con 18 compaiiias, filiales y asociadas, que
operan en 13 paises, principalmente en Latinoamérica y Portugal.

% Como afirmamos en un articulo publicado en el Semanario Econdmico €l 14 de junio de
19964, con el titulo «Bancos y Seguros, ¢amigos para siempre?». El sector asegurador es parte inte-
grante del sector financiero y en mejores condiciones que los bancos en su funcién de intermedia-
rios financieros.

32 MAPFRE viene desarrollando una fuerte actividad en Latinoamérica y opera también en Norte-
américa, con Praico y Amstar en los Estados Unidos, y Seguros Tepeyac en México. Desarrolla inves-
tigaciones en el mercado asidtico (Tailandia e Indonesia) y posee una oficina de representacién en Fili-
pinas.

3 En 1985 se crea la unidad internacional (MAPFRE Internacional) e inicia su implantacién inter-
nacional en el seguro directo.
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Puesto que ¢} crecimiento internacional se considera una estrategia de futu-
ro y es probable que se intensifique, el Sistema MAPERE prepara un importan-
te proceso de expansién internacional, centrado en Europa (donde apostari
por tomar participaciones en los principales grupos aseguradores, especialmen-
te de origen mutualista) y sobre todo en Latinoamérica. Hay que comentar al
respecto que la operacién més importante se centta en el bolding de seguros
La Seguridad, lider del seguro en Venezuela, con una cuota de mercado del
14% y cerca de 14 millones de délares de primas**. Por otra parte, en Perd, el
Sistema MAPFRE sipue en conversaciones para la toma de posiciones en El Sol
Nacional, la octava aseguradora peruana, con un volumen de primas de 25 mi-
llones de délares. Por tltimo cabe sefialar 1a entrada de Mapfre en la segunda
compafifa salvadorefia, La Centro Americana, con un volumen de primas re-
caudadas, en 1995, de 22 millones de délares. A través de un aumento de capital
de la misma le ha sido posible hacetse con 20%.

84.2.1.2. En Europa

Los movimientos de internacionalizacién de las aseguradoras espafiolas se di-
rigen en gran parte al mercado portugués.
Las entidades espanolas que dirigieron sus actividades hacia Portugal fueron:

— MAPEFRE, a través de MAPFRE Generales, MAPFRE Vida, MAPFRE
Caucién y Crédito y MAPFRE Asistencia. En el conjunto de sus activi-
dades obtuvo un volumen de primas en 1995 de 10.149 millones de es-
cudos, que corresponde a una cuota de mercado del 1,29%. El mayor
volumen de primas se refiere a seguros generales, los cuales crecieron en
1996 un 13,9%.

— Génesis, del Grupo Santander, alcanzé en 1995 4.235 millones de escu-
dos de primas en el ramo de vida y en 1996 el volumen de primas dis-
minuyé un 38%.

— Vitalicio Seguros y Vitalicio Vida, del Grupo Generali, obtuvieron en
1995 2.517 millones de escudos en primas, que corresponde a 0,31% de
cuota de mercado. En 1996, de acuerdo con la estrategia de reestructu-
racién definida en el Grupo Generali en Espafia, como vimos en el apar-
tado dedicado al estudio de las estrategias de reestructuracién de este
grupo, sélo se quedé con la marca Vitalicio en el 4rea de Barcelona y por
eso en 1996, en Portugal, pasé a operar bajo la marca de Generali des-
pués de haber absorbido toda la cartera de negocios de Vitalicio.

— La Equitativa Diversos y La Equitativa Vida, del Grupo Winthertur, al-
canzé en 1995 3.553 millones de escudos, lo que corresponde a una
cuota de mercado del 0,45%.

3 Informacién avanzada en Cinco Dias del 23 de septiembre de 1996.
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— Otro grupo que opera en Portugal es el compuesto por Aurora Vida y
Aurora Polat, del Grupo BBV, con 252 millones de escudos y 0,04%
de cuota de mercado.

Como podemos verificar, el conjunto de las aseguradoras espafiolas posee al-
rededor del 2,6% del mercado portugués, lo que ejemplifica la dificultad en-
contrada en penetrar en este mercado. S6lo MAPFRE, debido a su imagen en el
mercado asegurador internacional y sus correspondientes ventajas competitivas,
viene progresando en Portugal.

En el caso portugués esta estrategia resulta insignificante debido a la redu-
cida dimensién de las aseguradoras lusas y, consecuentemente, a la falta de ven-
tajas competitivas, salvo algunas excepciones, que analizaremos a continuacién.
La creciente relacién entre banca y seguros, como hemos visto, ha pesibilitado a
las aseguradoras portuguesas relacionadas con bancos aprovechar la internacio-
nalizacién de los bancos y utilizar sus oficinas como puestos de venta de seguros
de sus aseguradoras.

Fidelidade > es un ejemplo, que a través del Banco Luso Espafiol, Extrema-
dura y Simeén, que son propiedad de su accionista, la Caixa Geral de Depdsitos,
pas6 a vender en las oficinas de estos bancos seguros con la marca Fidelidade.

Otra aseguradora es la Companhia de Seguros Tranquilidade ¢, que hace
bancaseguros a través del Banco Espitito Santo, lider del grupo, que opera en
Espafia desde 1996 y utiliza las dieciocho oficinas distribuidas por quince *
provincias espafiolas. Vende productos asociados a préstamos, otros seguros de
vida, jubilacién y algiin multirriesgo, dirigidos preferentemente al cliente ban-
cario al que pretende fidelizar. Paralelamente al proceso de penetracién en Es-
pafia, la entidad ha iniciado sus actividades en Francia con el establecimiento de
una sucursal.

La tinica aseguradora lusa que ha entrado en Espafia, sin ser a través de la
bancassurance, ha sido Imperio *®, que se estd expandiendo hacia el mercado es-
pafiol. Ya estd presente en Galicia, Cantabria y Castilla-Leén, y ha decidido ex-
tender sus actividades a Aragén. Este proceso de penetracién estd siendo reali-
zado con las empresas que compré en 1996, La Unién Mutua de Seguros, que se
dedicaba al ramo de vida y diversos, y Umes, S.A., especializada en seguros de
automéviles. Ha anunciado también el inicio de actividades en Catalufia* y
cambiari el nombre de las empresas adquiridas a Imperio Espaiia 2. Utilizé una

3 Siguiendo la misma estrategia experimentada en Espafia, trabajacé a partir de 1997 en Francia ven-
diendo sus productos en las 38 oficinas de Caixa Geral de Depésitos y del Banco Franco Portugaise,
perteneciente a su grupo,

3 Actualidad Aseguradors (1996); «Tranquilidade-Inicio de operaciones en Espafia este afiow, abril,

57 En los planes del banco se prevé poseer a medio plazo cerca de 50 oficinas,

38 Actualidad Aseguradors (1997): «Imperio inici6 sus actividades en Zaragozay, junio.

3 Actualidad Aseguradora (1997) «Imperio inicié sus actividades en Catalufia», julio,

4 El volumen de negocio de Tmperio en Espafia a finales de 1996 fue de cerca de 2.000 millones de

pesetas.
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estrategia de crecimiento orientada a la ventaja competitiva de coste (LR, LCEE),
y el préximo paso serd seguir una estrategia tipo SCID, encontrar un segmento
de mercado, pues no vemos que en un mercado con las caracteristicas del espa-
fiol pueda desarrollar otra, incluso asi dudamos de su éxito.

La aseguradora lusa Imperio ha extendido sus actividades a otros paises de
la Unién Europea en busca de segmentos de mercado basados en regiones en las
que existan emigrantes portugueses *', procurando asi, a través de la ventaja de la
lengua, captar este segmento de clientes. Con ello esta siguiendo una estrategia
tipicamente SM y SCID.

Por otro lado, Imperio, aprovechando el conocimiento anterior de las colo-
nias portuguesas y considerando la mejoria de la situacién politica en esos paises,
decide crecer via expansién y diversificacién, con una estrategia respectivamen-
te de DCED y DCID. Asi, particip6 en 1996 en la constitucién de la primera
compaiifa de seguros (Guibis-Guiné Bissau Seguros) de la antigua colonia port-
tuguesa, Guinea Bissau %, en joint venture con socios locales y mantiene ya pat-
ticipaciones en otras ex-colonias como Cabo Verde y Mozambique.

8.4.22. Estrategias de alianzas y cooperacién

La transformacién del negocio internacional en la tltima década obedece a
las nuevas tendencias de los mercados financieros.

Las alianzas son una estrategia vital para las compafiias cuando no tengan la
posibilidad de sobrevivit, mantenetrse o crecer en el actual contexto, cada vez
mds competitivo.

Los tipos de alianzas mis importantes en el sector asegurador, que repre-
sentamos en la figura 8.10 e identificamos a continuacién, son las siguientes:

— Los acuetdos de colaboracién.
— El joint venture.
— La participacién accionarial.

Fl creciente intercambio entre los seguros y la banca, ya sea a través de la
bancassurance o de la assurfinance, ha permitido realizar un conjunto variado
de alianzas, especialmente en el negocio de vida y también a través de la bran-
dassurance en el ramo de no vida.

La fuerte competencia ha llevado a bancos y aseguradoras a reforzar sus la-
zos de colaboracién, como veremos a continuacién.

41 Estrategia ésta que no funciond en las sucursales holandesas € inglesas y que llevé a su cierre en
1997. Ademds se estd preparando para vender las dos compafifas que posee en Grecia. La autorizacién
obtenida de operar en el mercado belga no ha sido utilizada.

2 Diario de Noticias del 9 de diciembre 1996.
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Figura 8.10.
Tipos de alianzas estratégicas en seguros.
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Un ejemplo de una alianza estratégica entre una aseguradora y un banco
es Agrupacién Mutua y Bankpyme, que han llegado a un acuerdo por el cual la
mutua se hace cargo de la gestién del negocio asegurador y el banco, de la acti-
vidad financiera. La fé6rmula elegida es una ampliacién de capital de Bankpyme,
susctita integralmente por Agrupacién Mutua y que determinara finalmente que
ésta controle el 25% de aquél.

Bankpyme es propietaria de la entidad Bankpyme Seguros de Vida. Tras
las negociaciones entre ambos grupos, la aseguradora estard controlada por
Agrupacién Mutua, mientras que el banco canalizard todas las operaciones fi-
nancieras. La operacién, por la que Agrupacién Mutua paga 5.600 millones de
pesetas por el 25% del banco, se materializ6 mediante una ampliacién de capi-
tal suscrita por la mutua, y el 100 por 100 de Bankpyme Seguros de Vida.

Otra altanza entre banca y seguros la realizaron Argentaria y Royal & Sun
Alliance. El grupo inglés se encuentra en fase de integracién de sus intereses en
Espafia® como consecuencia de la fusién entre la Royal y Sun Alliance con vis-
tas de jugar en el tablero europeo de seguros un papel de liderazgo. En el acuer-
do Royal y Sun Insurance compran la cartera de Hércules Hispano y pasan a uti-
lizar la red de oficinas de Argentaria. Fsta dltima entidad permanecerid como
aseguradora de vida a través de Postal Vida y destinara Hércules Hispano a co-
lectivos y pensiones. Como tesultado de estas operaciones, su volumen de ne-
gocios serd superior a 50.000 millones de pesetas en primas, lo que significa si-
tuarse entre los primeros quince lugares del ranking.

La Metropolitan Life, una de las tres primeras compafiias americanas, lleva-
ba tiempo estudiando su presencia en el mercado espafiol. Aposté por el Banco
de Santander y se constituyé una empresa mixta al 50% para desatrollar la ase-
guradora Génesis, primero en vida y luego Génesis Generales (que no trabaja en
automoéviles).

El Banco de Santander no habia tenido la misma presencia en el sector ase-
gurador que otros bancos importantes en Espafia, salvo en el control de una

4 En Espafia después de la fusién que dio lugar a Royal & Sun Alliance, el grupo estaba constitui-
do por las compafifas Royal Insurance, Royal Life, Regal Insurance Club y Sun Alliance.
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correduria. Sin grandes alharacas y paso a paso, Génesis estd tomando posicio-
nes* en el atomizado mercado espafiol.

La toma de participacién del 1,6% por parte de AXA en el capital del BBV,
la ha convertido en el tercer mayor accionista del banco después de la japonesa
Nippon Life y la norteamericana General Electric. Por su parte, el BBV entra en
el capital de Finaxa , sociedad de cartera del Grupo AXA y en una de sus ase-
guradoras internacionales. Tanto AXA como el BBV intercambian la misma in-
version de 17.500 millones de pesetas .

Como tltima altanza estratégica entre bancos y seguros, tenemos el Banco Po-
pular y Allianz Ras. En este caso la aseguradora utiliza las oficinas del banco
como canal de distribucién. Es una relacién antigua. Ya en 1988 ambas entidades
constituyeron Europensiones y dos afios después Eurovida, sociedades que cola-
boran, desde entonces, con productos aseguradores en los ramos vida y pensiones.

El grupo alemdn ha comprado pequefios paquetes de acciones del Popular
hasta completar cerca de 137.000 titulos, un 0,47% del capital. El grupo alemdn
ha invertido poco miés de 3.000 millones de pesetas en esta operacién, que le
coloca como un accienista de privilegio del banco con una participacién final
del 3,8%.

La asistencia para los vehiculos con un peso superior a 3,5 toneladas es un
campo sorprendentemente poco trabajado en Espafia. Ante este vacio, se expli-
ca una alianza estratégica diferente de las anteriores. La realizé6 Marsh & McLen-
nan, el primer broker mundial de seguros, Repsol, a través de su sociedad
Euro24, y el RACC (Real Automévil Club de Catalunya), primera asociacién
estatal en niimero de socios, mas de 410.000. Han encontrado una via de cola-
boracién para proveer de una péliza de asistencia a los referidos vehiculos y a sus
asegurados que responde a una demanda efectivamente detectada en el mercado,
de manera que satisfaga una necesidad clara de los consumidores potenciales,
gracias a la optimizacién de los recursos, puntos fuertes, procesos logisticos y ex-
periencia de las tres entidades, logrando un producto equilibrado en cuanto a
precio, coberturas y modo de prestacién del servicio.

De esta forma, esta alianza tiene una orientacién basica hacia la segmenta-
cién y diferenciacién (SI y SC), en un primer momento, y posteriormente hacia
los costes (LI y LC).

4 Alcanzd en 1995 un volumen de primas de 31.999 millones de pesetas, correspondiente a una cuo-
ta de mercado del 0,95%.

% La fusion de AXA con UAP, que crea el mayor grupo asegurador europeo y el segundo mundial,
dejaré las filiales espafiolas en expectativa para el futuro. Curiosamente, los dos grupos tienen vincula-
ciones accionariales en Espafia o acuerdos con dos de los mayores bancos: el BBV y el BCH. Mientras
que la relacién AXA-BBV todavia se mantiene (la aseguradora controla el 16% del capital del banco,
que a su vez cs propietario del 4,6% de Finaxa, que controla el 33% de AXA) y cada una tiene el 50%
del holding asegurador AXA Aurora, UAP fue vendiendo poco a poco su paquete del 1,5% que tenia
en el capital del BCH, después de que éste eligiera a Generali como su parfenaire asegurador. Segiin
nuestros datos, la nueva entidad espafiola alcanzari alrededor del 4,3% de cuota de mercado, la se-
gunda en el ranking después de MAPFRE Mutualidad.
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Esta prioridad surge de una mayor orientacién al cliente a través de un ser-
vicio innovador v, al mismo tiempo, de calidad, Después, con un enfoque de cos-
tes, la prioridad es prestar un servicio innovador y de calidad al menor coste.

La aportacién * de cada socio a esta alianza es la siguiente:

1. Repsol, a través de su sociedad Euro 24, que dispone de una plataforma
dedicada exclusivamente a la prestacién del servicio de asistencia mecanica en
carretera a vehiculos industriales de mas de 3,5 toneladas.

2. Marsh & McLennan, por su parte, ademas de propiciar el acercamiento
entre Repsol y el RACC, aporta sus conocimientos del mercado en cuestién, asi
como el indudable background que confiere el hecho de ser el primer broker
mundial, tras la absorcién de Johnson & Higgins. Ha prestado su asesoramien-
to en el disefio de una péliza que optimice el equilibrio entre primas y cobertu-
ras, asi como su reconocido poder de penetracién en los canales de distribucién
més eficaces en este caso.

3. Finalmente, el RACC aporta ¢l soporte asegurador a través de su com-
pafifa Universal Asistencia de Seguros y Reaseguros, S.A., cuya marca comercial
es Assistance Club, que asume el riesgo en si en cuanto a primas y siniestralidad
y complementa la asistencia mecinica de Euro 24 con la asistencia petsonal y sa-
nitaria urgente.

En Portugal, el holding del grupo BCP, Seguros & Pensdes, ha optado cla-
ramente por una estrategia de crecimiento interno tipo DCID en el mercado
asiatico, a través de la compra de la Companhia de Seguros de Macau, la terce-
ra compania en volumen de primas ¥, que se dedica a los ramos no vida. El
objetivo del holding es crear una nueva compaiiia especializada en vida y fondos
de pensiones, denominada Companhia de Seguros de Macau Vida y asf aprove-
char las participaciones accionarias cruzadas con el Banco Comercial de Ma-
cau y ampliar su cooperacién comercial con ese socio.

Imperio en Portugal tiene un acuerdo de colaboracién con Correos, que
en exclusiva comercializa los productos del ramo vida en sus 1.500 oficinas, un
canal de venta que ningiin banco alcanza. Es un acuerdo que pretende alcanzar
un segmento de mercado (SCEE), de los pequefios ahortos, que tiene como
objeto la distribucién del seguro.

8.4.3. LEstrategias competitivas de mantenimiento de posicién competitiva

La entidad aseguradora que ha optado por una estrategia de mantenimiento
de posicién competitiva en el ramo de vida ha sido MAPFRE.

% Actualided Aseguradora, mayo 1997,
7 Alcanzé en 1996 un volumen de primas de 48,8 millones de patacas (equivalente a 605 millones
de pesetas).
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La ventaja competitiva del canal de distribucién de la banca, principalmen-
te en el seguro de vida en su modalidad de primas tinicas, ha llevado a MAPFRE
a desarrollar una estrategia de mantenimiento de posicién competitiva enfocada
a los costes (LM) que le permita realizar sus actividades con la amenaza de sus
competidores que trabajan en bancassurance. En este sentido, congeld sus tarifas
de autos en 1994 y todavia siguen congeladas en 1997.

Aun asi, esta estrategia ha permitido mantener el Sistema MAPFRE como H-
der en primas en el total del sector y lider en rentabilidad, a pesar de que sus re-
sultados bajaron de 1994 a 1995, como se puede verificar en la figura 8.11.

Figura 8.11.
Beneficios. Evolucién 1994-1995.
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En Portugal, las aseguradoras que han mantenido este tipo de estrategias las
podemos englobar en dos grupos:

— Aquellas que no tienen el canal de distribucién bancario, como Victoria,
Global y Europeia, que vienen luchando con sus canales tradicionales,
corredores, agentes y oficinas propias, con el objetivo de mantenimiento
de su cuota de mercado. Siguen una estrategia tipo LM y SM, buscando
y seleccionando 4reas potenciales de actividad o lineas de negocio poco
desarrolladas y que permitan fijar procesos de defensa.

— Agquellas que poseen el canal bancario pero cuyo impacto sélo tiene re-
sultados positivos en el ramo de vida, caso en el que se encuentran todos
los grupos ya identificados que operan a través del canal bancario. Por
ejemplo, Tranquilidade tiene su negocio centrado en €l ramo vida. El
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85% de sus productos son de capitalizacién y el resto seguros de riesgo,
en general asociados a créditos que concede el Banco Espirito Santo.

Con el objetivo de separar el negocio asegurador realizado a través del canal
bancario de los otros canales y de desglosar las redes y los productos, el Banco
Espirito Santo constituyd una entidad auténoma, Espirito Santo Seguros, que ha
comenzado a operar en finales de 1996. Esta sociedad sélo vende productos
sencillos, como multirriesgos del hogar y autos, pero con coberturas simples
que no exijan una gran experiencia del vendedor, lo que se adapta perfecta-
mente al canal bancario.

84.4. Estrategias de calidad e imagen

El desarrollo de estrategias de calidad e imagen es imperativo en el sector
asegurador en la regién ibérica.

En tanto la calidad puede ser entendida como un factor tangible, en el sec-
tor servicios se entiende como la diferencia entre las expectativas (servicio es-
perado) y la prestacién percibida. La calidad de un servicio es mucho mis dificil
de evaluar que la de un bien tangible y por ello resulta también mas dificil dise-
nar las acciones tendentes a su consecucion.

Ofrecer un servicio de calidad sélo podri ser una realidad si todos en la
compafiia, y decimos todos porque una empresa no es sino un conjunto de per-
sonas, tienen una actitud positiva dirigida a la superacién de fallos y malos ser-
vicios, unida a una aptitud para asimilar los conceptos relacionados con la me-
jora continuada.

Hay un vasto campo de actuacién en esta drea para las aseguradoras que
pretendan un mejor posicionamiento estratégico en el mercado, si quieren dife-
renciarse de sus competidores, y el camino es ofrecer un servicio de calidad,
que suponga la menor insatisfaccién para el cliente.

La calidad es inseparable de la imagen y el tltimo estudio de opinién efec-
tuado por ICEA (Investigacién Cooperativa entre Entidades Aseguradoras) so-
bre la imagen del sector asegurador en Espafia, concluye que, en general, «la opi-
nién del piblico sobre las aseguradoras es negativas y solicitan mayor rapidez en
el arteglo de los siniestros y menos burocracia.

Sobre el tema de la imagen se pronuncié Félix Mansilla (1994} *® diciendo:
«Por mucho que nos duela a los aseguradores, es un hecho que, por razones
diversas, la imagen del seguro, a diferencia de lo que ocurre en otras activida-
des econémicas de imagen cuidadosamente cultivada, como por ejemplo la

48 Intervencin en el trigésimo seminario anual de la International Insurance Society, que tuvo lugar
en Madrid del 19 al 23 de junio 1994. Su ponencia se titulaba «Seguros: El futuro ha comenzado». Fé-
lix Mansilla fue presidente de la patronal de seguros, UNESPA, hasta 1954 (abril).
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banca, la imagen del seguro es paradéjicamente mas desfavorable que su rea-
lidad».

En la misma linea ¢l presidente de la Asociacién Portuguesa de Asegurado-
res, el 20 de marzo de 1997 afirmé que uno de sus mayores desafios es «...me-
jorar la imagen de los seguros ante los consumidores...».

Respecto a la imagen, existen una serie de hechos que han mejorado la ima-
gen del sector en los Gltimos afios. Entre otros podemos destacar:

— La creacién de los defensores del asegurado #° ha sido un paso impor-
tante en la mejora de la imagen de las aseguradoras que lo crearon en la
region ibérica. Igualmente, la mayor concienciacién de los tomadores
de seguros esta forzando a los aseguradores a mejorar su imagen.

— La aprobacién de leyes sobre la transparencia de las relaciones entre
aseguradores, asegurados y beneficiarios del seguro, ha venido a mejorar
la informaci6n sobre el contenido de las clausulas de los contratos de se-
guro.

~— La intervencién de las organizaciones de consumidores, como vimos en
el apartado anterior, ha ayudado a mejorar la imagen del sector, pues las
quejas presentadas en estas organizaciones hicieron que la resolucién
de los problemas presentados fuese mds ripida.

En Espaiia sélo dos compafiias han obtenido la certificacién de AENOR, el
ISO 9002, Euroseguros*®, del Grupo BBV en los ramos vida y no vida, y Fénix
Directo, compafiia especializada en seguros de automéviles a través de venta
telefénica directa. En Portugal, hasta al momento ninguna.

Sobre las ventajas que la certificacién trae a los asegurados, el Director Ge-
neral de Euroseguros, José Luis Bengoechea™, destacé:

«...datles siempre confianza de que la gestién y administracién de Euroseguros
estd cumpliendo unas normas de calidad, que, adem4s, estin reflejadas, aceptadas
y utilizadas en todo el mundo. Por lo tanto, eso siempre es una garantia para
nuestros clientes, que trataremos de hacer las cosas con calidad.

La entidad mide el grado de satisfaccién de sus asegurados a través de em-
presas externas en cuestiones clave como el tratamiento de siniestros. También
realiza encuestas entre sus clientes “internos”, es decir, dentro del Grupo BBV,
aunque “ser juzgados por los propios compafieros es mucho mas duro”. En am-
bos casos el grado de satisfaccién ha ido en aumento.»

# Semanatio Inversidn, noviembre 1996, pdg. 32-34,

Las entidades con defensor del asegurado en Espafia son las siguientes:

AGF-Unidn Fénix; Agrupacién Mutua; Antares; Baloise; Bankpyme Seguros de Vida; Cataland Oc-
cidente; FIATC; Intercaser; ITT Etcos; Linea Directa Aseguradora; MAPFRE; Multinacional Asegu-
radora; Mutua Pelayo y Vida Caixa.

7 Euroseguros forma parte del Grupo BBV (Euroseguros y Senorte), fue la sexta compafifa en vo-
lumen de primas en 1995, con 113.692 millones de pesetas.

N Actualidad Aseguradora (1997); «Furoseguros certifica su calidad», febrero.
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Por otro lado el presidente de Fénix Directo %, Yves de Gaulle *, afitmé
que:

«Este reconocimiento es importante de cara al plan estratégico de mejora
continua y otentacidn al cliente, asi como al modelo de gestién desarrollado
por la aseguradora.

Apostamos firme y decididamente por la solvencia, calidad y servicio en to-
das nuestras actividades y procesos y nunca hemos entrado, ni entraremos, en la
llamada guerra de precios que libran algunas aseguradoras.»

Las estrategias que vienen formulando estas dos entidades han sido orien-
tadas, en el caso de Euroseguros a diferenciarse de la competencia (DC), y en el
ejemplo de Fénix Directo, a la segmentacion de clientes (SC). Sin embargo, y por
razones presentadas anteriormente, no podrin ambas dejar de orientarse hacia
los costes (LC).

A pesar de que sélo estas dos obtuvieran la certificacién de AENOR, la ca-
lidad e imagen forman parte del vocabulario de nuestros aseguradores, como de-
muestran los variados departamentos de calidad creados vy la fijacién de estrate-
gias de calidad, como a continuacién pasamos a ejemplificar.

Santiago Gayarre ™, consejero director general de MAPFRE Mutualidad,
afirmé en una entrevista:

«...Fl ejecutivo también precisa que, por supuesto, preste atencion al lide-
razgo de primas, pero, en cualquier empresa, no sélo debe observarse este ran-
king sino también el de resultados. Ademais de ocupar el primer puesto en ne-
gocio asegurador y por beneficios, también aspiramos a ser lideres en servicios,
atencion y calidad a nuesiros asegurados y en ello estamos trabajando intensa-
mente,..»

Esta estrategia se encuadra en el tipo LC, pues estd orientada al liderazgo de
costes” y a la diferenciacidn a través del mejor servicio al cliente, como se pue-
de deducir de las palabras del consejero (estrategia tipo DC).

Catalana Occidente sigue una estrategia de diferenciacién orientada a la
calidad e imagen (DC), buscando la diferenciacién de la imagen propia de la
entidad mediante el refuerzo de los conceptos de confianza y calidad del ser-
vicio.

# Pertenece al grupo francés AGF que controla en Espafia AGF-Unién Fénix (resulté de absorcién
de La Unidn y el Fénix) y Fénix Directo. El volumen de ptimas de las dos comnpafifas, en 1995, fue res-
pectivamente de 72.150 y 6.956 millones de pesetas.

% Actualidad Aseguradora (1997): «Fénix Directo. Obtencién del certificado internacional de calidad
ISO 9002», mayo.

M Actualidad Aseguradore {1997), 17 de marzo,

%5 Sélo asi MAPFRE Mutualidad por tres afios consecutivos ha congelado sus tarifas. Con ello
mantiene el compromiso de ofrecer a sus asegurados la mejor calidad de servicio, al precio mds reducido
posible, Idem, A.A.
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Dos compafifas pioneras en la implantacién de departamentos. de calidad
fueron Génesis, del Grupo Santander-Metropolitan, en 1991, y Plus Ultra-Nor-
wich en 1994,

La primera fij6 como objetivo «reducit al minimo las diferencias entre lo que
el cliente espera y lo que recibe de la compafiia».

La segunda tuvo como objetivo «defender y asegurar la calidad en todas
las dreas funcionales de la empresax».

Ambos departamentos de calidad poseen un conjunto de caracteristicas bé-
sicas que identificamos a continuacién:

— Deben contar con el apoyo de la direccién.

— Deben tener una estructura organizativa y de personal adecuada.

— Deben difundir que la calidad es responsabilidad de todos.

— Deben fijar objetivos, factores criticos, planificar la concepcién de pro-
gramas.

— Deben crear un sistema de medicién de calidad.

— Deben tener presupuesto propio.

8.4.5. Estrategias de innovacién y tecnoldgicas

Las estrategias de innovacién y tecnolégicas constituyen las estrategias com-
petitivas que nosotros llamamos complementarias y que en el sector asegura-
dor desempefian un papel extremamente importante.

Las innovaciones fueron analizadas en el capitulo 7 y, como vimos, su im-
portancia en el sector asegurador asume un enorme protagonismo debido al
hecho de que ésas pueden ser ficil y rapidamente copiadas por nuestros com-
petidores y, por eso, importa protagonizar una practica de innovacién perma-
nente.

Las estrategias de innovacién que vienen formulando nuestras entidades
aseguradoras han sido dirigidas a la reduccién de costes (LI) o a diferenciarse de
la competencia (DI). S$élo en casos muy especificos estan dirigidas a la segmen-
tacién (SI), como en el caso de los seguros de vida en venta en las instituciones
financieras y dirigidas especificamente a determinados clientes con cierto nivel de
renta. :

La empresa aseguradora se encuentra en un entorno determinado, como
presentamos en el modelo de anilisis estratégico asegurador, que hemos de-
sarrollado entre los capitulos 1 y 7 (asegurados, proveedores, agentes frontera y
amenazas competitivas), que se debe tener en cuenta, ya que éste es cambiante.

Ademis se encuentra en el Mercado Interno Unico Eutopeo, en el que las
empresas pueden actuar en libre prestacién de servicios y con licencia dnica, en
el que existe una alta tecnologia. Y sobre todo, las entidades utilizardn cual-
quier tecnologia que pueda significar ventajas competitivas.
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Las aseguradoras tienen necesidad de transmitir informacién con rapidez y
seguridad, ahorrar tiempo en la tramitacién de la documentacién y conseguir
una adecuada comunicacion entre los servicios centrales y los periféricos. Nece-
sitan tener mds informacién sobre los mercados financieros en tiempo real y
acceder a bases de datos sobre siniestralidad, servicios de asistencia, etc.

Los servicios de telecomunicacién constituyen cada vez en mayor medida {a
tecnologia basica de los sistemas de informacién de las entidades aseguradoras.
Como es légico, su utilizacion estard en buena parte condicionada por el tamafio
de la empresa, por las modalidades de seguro, el nivel de descentralizacién, el
niimero de reaseguradores que utilice, su pertenencia a grupos financieros v,
por supuesto, el coste y eficiencia que se alcance en la prestacién de los servicios.

La red de telecomunicaciones suele ser en las entidades aseguradoras un
elemento estratégico para elegir una estrategia de reduccién de costes (LI} y
mejorar la calidad (LC) de servicio al cliente.

Los servicios avanzados de telecomunicaciones podran permitir el desarrollo
de nuevos canales de distribucion, como la venta por teléfono, Internet y cajeros
automaticos.

En ese sentido, Winterthur terming en 1995 una reforma informética que ha
dado lugar a un centro comtin para toda la peninsula Ibérica’®, con mis de
3.000 terminales conectados.

Estrategia semejante ha elegido el grupo Generali. Como vimos, el grupo en
Espafia operara bajo la denominacion de La Estrella y Vitalicio, las cuales com-
partirdn buena parte de sus servicios centrales —sistemas de informaci6n, ser-
vicios e inversiones financieras—, tras la decisién del grupo italiano de crear
una 4rea de gestién tinica pata estas actividades buscando sinetgias entre ambas
compahias que las hagan mas competitivas y que ahorren costes, estrategia tipi-
ca de LL Esta drea de sistemas de informacién se encargard de desarrollar apli-
caciones informaticas comunes, aunque cada compafia mantenga sus especifi-
cidades, y de preparar el camino para una plataforma tecnoldgica tinica si en el
futuro Generali decidiera fusionar La Estrella y Vitalicio.

Los alemanes de Victoria desarrollaron un nuevo sistema informético pre-
parado para el siglo xx1, llamado Alice (Aplication System for Insurance Com-
panies in Europe), en asociacién con la empresa de informatica alemana Has. La
compaiiia alemana ha invertido alrededor de 1.500 millones de escudos en un
software poliglota que espera vender y asi recuperar rdpidamente la inversién
realizada.

Este software es el mis potente en todo el mundo y trabaja a través de co-
nexién con los sistemas de Microsoft, como la hoja de calculo Excel, el proce-
sador de textos Word, etc., permitiendo ahorrar tiempo y dinero a las asegura-
doras que lo utilicen. Es tipicamente una estrategia LI, mediante la cual se
procura la reduccién de costes de las actividades.

% Winterthur controla en Portugal la Companhia de Seguros Europeta.
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Ademis estd ya preparado para efectuar la transicién a la moneda tinica, lo
cual sera, en una primera fase, en los ramos no vida aplicados al mercado ibérico.

En definitiva, quien quiera sobrevivir en este mercado deberd invertir en
tecnologia.

8.5. Factores criticos de éxito en la formulacién
de las estrategias aseguradoras

Finalizado nuestro trabajo, y como consecuencia del estudio realizado, po-
dremos decir que hay una serie de factores criticos de éxito que son determi-
nantes de ventajas competitivas y que determinan el éxito de los aseguradores en
nuestra regién. Entre otros debemos scfialar:

Factores criticos de éxito

. Canal de distribucién.

Servir al cliente.

Segmentacién de mercado.

Analisis de riesgos.

. Adecuado sistema de direcci6n estratégica.
. Calidad de las personas.

Control de costes.

Cultura organizacional.

Nivel de solvencia adecuado.

10. Rentabilidad.

11. Especializacion.

12. Calidad de servicio.

13. Rapidez de respuesta.

14. Capacidad de innovacién de productos y servicios.
15. Liderazgo tecnolégico.

16. Productividad.

17. Imagen.

Weo oWk N

No todos los competidores en la regién ibérica utilizan los mismos factores.
Hay grupos estratégicos con distintas estrategias, asf como empresas con la mis-
ma dimensién y con estrategias diferentes. La eleccién de las estrategias esta
condicionada por los factores criticos de éxito que se poseen y que determinan
las ventajas competitivas.

Si pretendemos, a semejanza del proyecto PIMS 7, elegir cuiles son esos
factores determinantes de ventajas competitivas tenemos que atribuir un mayor

7 PIMS {Profit Impact Marketing Strategy} es un programa promovido por la empresa General
Electric y desarrollado en colaboracién con Harvard Business School en 1972. Programa que se basa en
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grado de importancia a los siguientes: 1, 2, 6, 12, 13, 15 y 17, que son funda-
mentales en la seleccién y formulacién de las estrategias aseguradoras.

La implantacién de un adecuado sistema de direccién estratégica que per-
mita identificar no sélo quiénes son hoy los clientes, sino quiénes podrin setlo
dentro de cinco afios, junto con similares planteamientos sobre cudles deben
ser en el futuro los canales de distribucién més adecuados, quiénes serin los fu-
turos competidores y sobre qué base apoyan sus ventajas competitivas.

Uno de los factores criticos de éxito se basa en la existencia de un sistema
avanzado de telecomunicaciones que permitird mejorar la calidad de servicio
que se ofrece al asegurado, asi como la prestacién de un servicio mis rapido, lo
que desemboca en una mayor productividad y en consecuencia mayores benefi-
cios, lo que permite una buena diferenciacién.

Las condiciones bésicas para la obtencién de adecuados indices de solvencia
y de mejores resultados técnicos pasan por un proceso de anilisis y aceptacién
de riesgos, que tendrd influencia en los futuros ratios de siniestralidad y por la
eleccién de reaseguradores con un elevado nivel técnico que permita realizar la
diversificacién de los riesgos aceptados,

La mejora de la productividad por trabajador a través de la reduccién de la
plantilla y el establecimiento de procesos de reingenieria y de mejoras conti-
nuas, dotando a la organizacién de mayor agilidad y capacidad para el cam-
bio *® son factores que mejoran una funcién decisiva en la mejora de la rentabi-
lidad.

Por lo que respecta a las estrategias que en el futuro nuestras aseguradoras
elegirdn, mas que nunca tendrdn que desarrollar nuevas capacidades. Pensamos
que, en primer lugar, tendrin de apostar por la calidad de servicio al cliente. En
segundo lugar, potenciar los canales de distribucién aumentando la eficacia de
los mecanismos de control. En tercer lugar, implantar innovaciones informdticas
orientando su utilizacién al servicio al cliente y al marketing. Finalmente, in-
vertir en la formacién de las personas, principalmente en la formacién continua
de los cuadros.

En definitiva, la mayoria de nuestras aseguradoras que explotan los ramos de
no vida, con excepcién de MAPFRE en Espafia, no poseen ventajas competitivas
que les permitan enfrentarse, a medio plazo, con las multinacionales europeas del
seguro. En el ramo de vida, las aseguradoras relacionadas con bancos, y especi-
ficamente en el negoacio de primas Gnicas, poseen una gran ventaja competitiva,
el canal bancario, con el cual las multinacionales del seguro no consiguen com-
petir.

una amplia base de datos y que trata de identificar los factores que mds influyen en la rentabilidad y las
estrategias cuya implantacién mejora la rentabilidad.

3% Como afirma Peter DRUCKER (1995) en Managing in a Time of Great Change, «las organizaciones
que no cambian siguen el camino del éxtasis, la paralisis, el declive y la muertes.
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actuarial. Perteneciente o relativo a la
teorfa matemdtica del seguro y sus ope-
raciones estadisticas y, méds concreta-
mente, a aquellas operaciones que se
realizan para establecer las primas de
las pélizas de seguros, asi como para
calcular las provisiones técnicas de las
compafifas aseguradoras en funcién de
los riesgos asumidos.

actuario. Profesional titulado versado en
célculos matemdticos y conocimientos
estadisticos, econémicos, juridicos y fi-
nancieros, cuya funcién primordial es
el asesoramiento 2 las entidades asegu-
radoras en todas aquellas materias de
indole técnica, esenciales para la deter-
minacién de las tarifas, primas de se-
guros, calculos de reservas, etc.

ahotro. Accién de economizar o evitar un
trabajo. Excedente de renta de las per-
sonas y sociedades que, después de cu-
brir las necesidades de éstas, se dedica
a las inversiones.

asegurado. Es la persona verdaderamente
interesada en el contrato de seguro,
por ser quien se pone a cubierto de un
determinado riesgo.

asegurador. Persona juridica que, a tra-
vés de la formalizacién de un contrato
de seguro y a cambio de Ia percepcién

207

de una prima, se obliga, para el caso
de que se produzca el evento dafioso
cuyo riesgo es objeto de cobertura, a
indemnizar, dentro de los limites pac-
tados, el dafio producido al asegurado,
o a satisfacer una renta, un capital u
otras prestaciones convenidas.

autoseguro. Se trata de la parte del riesgo
que soporta el asegurado con su patri-
monio, sin intervencién de ninguna en-
tidad aseguradora.

bases técnicas. Conjunto de estudios y cal-
culos actuariales que sirven de funda-
mento para la elaboracién de las primas
de tarifa de cada uno de los ramos, asi
como los recargos y gastos de gestion
de cada riesgo que se vaya a cubrir.

beneficiatio. Es el sujeto que, designado
por el contratante, recibe las prestacio-
nes del asegurador. Esta figura puede
coincidir con la del contratante y/o con
la del asegurado, con una sola de ellas
o incluso con ninguna,

beneficio neto. Beneficio después de im-
puestos.

capitales propios. Capital mds reservas
después del reparto de beneficios.

capitalizacién. En Jos planes y fondos
de pensiones se define como el siste-
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ma financiero que genera Jos rendi-
mientos de las aportaciones de los
participes del plan. Se distingue entre
capitalizacién financiera (intervienen
nada mas que los rendimientos e in-

versiones del capital) y actuarial (tiene.

en cuenta la esperanza de vida de los
participes) y segiin el ntimero de par-
ticipes en capitalizacién individual o
colectiva,

cartera de seguros. Totalidad de los ries-
gos asumidos por un asegurador. Des-
de el punto de vista de un agente de
seguros, es el conjunto de pélizas ad-
ministradas directamente.

coaseguro. Hay coaseguro cuando el mis-
mo aseguramiento o ¢l aseguramiento
de riesgos relativos a las mismas cosas
y/0 personas se soporta entre varias
aseguradoras por cuotas determinadas.

comisién. Retribucion econdmica corres-
pondiente a la parte proporcional de
las primas conseguidas por el agente
de seguros, en el ejercicio de su activi-
dad comercial, la cual recibe una vez
que han sido recaudadas las primas
por parte de la compafiia.

compaiiia de seguros. Persona juridica
que, cumpliendo con los requisitos le-
gales y previa la correspondiente au-
torizacién del Ministerio de Econo-
mia y Hacienda, tiene por objeto la
prictica del seguro, reaseguro y capi-
talizacién,

Consorcio de Compensacion de Seguros.
Organismo estatal que tiene como fin
atender los riesgos extraordinarios so-
bre dafios a las cosas y a las personas
que estén excluidos por los asegurado-
res privados a causa de su caricter ex-
cepcional.

contrato de seguro. Generalmente se uti-
liza el términe para designar el instru-
mento, documento o péliza en el que

se materializa el convenio con una en-
tidad aseguradora, por el que se re-
cogen los pactos o cliusulas que re-
gulardn la relacién contractual entre
asegurador y asegurado. Técnicamente
viene definido como «aquel por el que
el asegurador se obliga, mediante el
cobro de una prima y para el caso de
que se produzca el evento cuyo riesgo
es objeto de cobertura, a indemnizar,
dentto de los limites pactados, €l dafio
producido al asegurado o a satisfacer
un capital, renta u otras prestaciones
convenidas de la Ley de Contrato de
Seguro.

equilibrio técnico. Es el porcentaje entre
los pastos técnicos mds las comisiones
y participaciones maés otros gastos de
explotacién (en el ramo de vida se in-
cluyen las provisiones matemiticas) y
el volumen de total de primas adqui-
ridas,

gastos de gestion externa. Son los que se
generan como consecuencia de la co-
mercializacién de los productos de la
empresa.

gastos de gestidn interna, Es el conjunto
de gastos que tiene lugar en el 4mbito
de la funcién administrativa de la enti-
dad aseguradora.

gastos de gestidn sobre primas. Es el co-
ciente entre los gastos de gestién ex-
terna e interna sobre el volumen de
primas.

impuestos. Tributos estatales que regulan
las actividades econémicas de un pais.

indemnizacién. Cantidad que el asegura-
dor estd obligado a pagar en caso de
producirse el siniestro garantizado por
la péliza de seguro.

indice de densidad del seguro. Es calcu-
lado dividiendo el volumen de primas
de seguro directo entre la poblacién y
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representa el consumo per adpita en un
determinado pafs.

- indice de penetracién del seguro, Es la
ratio calculada dividiendo el volumen
de primas de seguro directo entre el
PIB (producto intetior bruto) y repre-
senta la importancia relativa de la in-
dusttia aseguradora en la economia de
un pafs.

inflacién. Elevacién del nivel general de
precios debido al desajuste entre oferta
y demanda.

insolvencia. Incapacidad econémica de
una persona o empfesa para poder sa-
tisfacer parte o la totalidad de sus obli-
gaciones contraidas.

interés técnico. Porcentaje minimo de
rentabilidad que un asegurador garan-
tiza en las bases téenicas de cada mo-

dalidad del seguro de vida,

margen de solvencia. Patrimonio propio
no comprometido del que las asegura-
doras deben disponer en cada ejerci-
cio econdémico para cubrir desviacio-
nes y constituir las provisiones
matemadticas. También es aplicable a
los fondos de pensiones, salvo cuando
el fondo esté asegurado, con lo que no
es exigible en este caso.

margen de solvencia (%). Relacién en
porcentaje entre el margen de solvencia
y la cuantia minima del margen de sol-
vencia.

mutualidad. Entidad aseguradora forma-
da por una asociacién de personas
cuyo fin es afrontar entre sf los riesgos
que individualmente les cotresponden.
Puede ser a prima fija 0 a prima varia-

ble.

parte de siniestro. Documento mediante
el cual el asegurado notifica el sinjestro
a la entidad aseguradora/asegurador.

plan de pensiones. Sistema de previsién
voluntario por el cual los miembros
que lo componen tienen derecho, en
las condiciones e importes establecidos,
a percibir rentas y/o capitales por ju-
bilacién, supervivencia, viudedad, or-
fandad o invalidez a cambio de las
aportaciones econémicas que realicen
con antelacién,

péliza. Documento que determina la exis-
tencia de un contrato de seguro, donde
se incluyen y regulan las normas gene-
rales, particulares y especiales que de-
ben regir los intereses de las partes du-
rante la vigencia del contrato.

prima. Precio del seguro, contrapresta-
ci6n econdmica que ha de satisfacer el
asegurado para ser atendido, en caso
de siniestro, por el asegurador.

prima comercial. También se conoce
como prima de tarifa o prima bruta.
Estd compuesta por la prima pura mas
los recargos para gastos generales de
gestién y de administracién, gastos co-
merciales, cobranza, liquidacién de si-
niestros y €l beneficio del asegurador.

prima pura. Costo real del riesgo asumi-
do, sin incluir gastos de gestién interna
ni externa.

prima total. Importe total de la prima
con todos los recargos afiadidos.

prima dnica. Aquella cuyo importe se sa-
tisface de una sola vez y por adelanta-
do. Es una de las variantes de los se-
guros de vida.

provisién matemitica, Se refiere a la dis-
posicién en el balance de importes
oportunamente calculados y garantiza-
dos mediante su inversién en activos
idéneos de conformidad con la ley, so-
bre las primas de contratos de seguros
y capitalizacidn para afrontar los com-
promisos asumidos.
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provisiones técnicas. Se define asi la dis-
posicién en el balance de las sumas
relativas a siniestros declarados en el
ejercicio, pero que todavia no se han
pagado.

ramo. Riesgos homogéneos clasificados
por caracteristicas comunes (ramos de
robo, automéviles, caucién, etc.).

ratio de reaseguro aceptado. Es calculado
dividiendo el volumen del reaseguro
aceptado entre el volumen de primas
de seguro directo y aporta una indica-
cién de la importancia del reaseguro
aceptado en la industria.

ratio de retencién. Es la ratio entre el vo-
lumen de ptimas netas y el volumen to-
tal de primas. Esta ratio representa la
proporcién del negocio retenido ¥, de
manera indirecta, la importancia del
reaseguro en el mercado.

rentabilidad de capitales propios. Rela-
cién entre €l beneficio neto y los capi-
tales propios.

riesgo, Posibilidad de que ocurra un he-
cho no deseado y que genere un dafio
susceptible de resarcimiento econdmi-
€O O que, €n su caso, pueda set amino-
rado con la ptestacién de un servicio.
Para que un riesgo pueda ser cubierto
por un seguro debe referirse a un he-
cho posible, incierto o imprevisible
(sus consecuencias son desconocidas 4
prioré), fortuito (independiente de la
voluntad de quien soporta el riesgo) y
lesivo para sus intereses patrimoniales
o su salud.

seguro. Aquel contrato por el que el ase-
gurador se obliga, mediante el cobro
de una prima y para el caso de que se
produzca el evento cuyo riesgo es ob-
jeto de cobertura, a indemnizar, den-
tro de los limites pactados, el dafio
producido al asegurado o a satisfacer

un capital, una renta u otras prestacio-
nes convenidas.

siniestralidad. Promedio del nimero de
siniestros que registra determinada pé-
liza o conjunto de ellas en el transcurso
de un afio.

siniestro. El acaecimiento de un hecho
cubierto por un contrato de seguros ¥
cuyas consecuencias estdn, por tanto,
garantizadas total o parcialmente. En
los seguros sobre cosas/bienes, el si-
niestro puede, en efecto, ser total o
patcial, segiin que el objeto asegurado
quede destruido o perjudicado total o
parcialmente. En el supuesto de sinies-
tro parcial se aplica la denominada
regla proporcional, que establece la
proporcionalidad en la prestacién o in-
demnizacién que el asegurador deberd
pagar al asegurado o al beneficiatio (en
funcién del capital asegurado y/o del
valor real del bien asegurado).

tablas de mortalidad. Relaciones y bare-
mos creados por téchicas actuariales en
las que se reflejan las posibilidades de
fallecimiento de las personas en fun-
cién de sus edades y por el periodo de
vida que en cada grupo es probable.

tarifa. Los diversos tipos de prima apli-
cables en cada ramo de seguro para los
distintos riesgos.

terceros. Toda persona diferente del to-
mador del seguro, asegurado, cényuge
y parientes de los mismos hasta el ter-
cer grado de consanguinidad. Tam-
bién se entiende como cualquier per-
sona implicada en un siniestro con un
asegurado de la entidad aseguradora.

tomador. Es [a persona que contrata con
el asegurador y firma con €l el contrato
de seguro. Generalmente el tomador
contrata el seguro por cuenta propia,
en cuyo caso asume la doble posicién
juridica de tomador o contratante y
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asegurado o persona que se pone a cu-
bierto de un determinado riesgo. Pero
ocurre con frecuencia que el seguro se
contrate por cuenta ajéna, en cuyo caso
mantiene posiciones jurfdicas distintas,
o incluso puede contratarse el seguro
por cuenta de quien corresponda.

vencimiento. Finalizacién de los efectos
de la poliza.

volumen de negocio neto. Volumen de
primas mds reaseguro aceptado menos
reaseguro cedido.

volumen de siniestros. Prestaciones y
gastos pagados de vida y no vida.

volumen total de primas. Primas mas re-
cargos netos de anulaciones del seguro
directo,
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