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LOS SEGUROS SOBRE LAS PERSONAS

EN 1994

Comeo punto de partida, debo ha-
cer una presuncion de cual va a ser el
entorno y, para ello, haré como aquel
meteordlogo que decia que “la mejor
forma de predecir el tiempo que va a
hacer mariana, es decir que va a ser
exactamente igual al de hoy” {(parece
ser que asi se acierta por lo menos en
un 90% de ccasiones). Yo voy a partir
de la base de que el afio 94, en los
términos econdémicos v sociales que
afectan a los seguros de las personas,
va a ser bastante parecido a 1993: se-
guiremos en plena crisis, soportando
sus dltimas consecuencias, que para el
consumo son las peores, y quizas a fi-
nal de afic empiece a descontarse un
posible mejoramiento de la situacién
en 1995,

Desgraciadamente, antes de en-
trar en materia, o hablar de los Segu-
ros de las Personas y sobre todo del
Seguro de Vida, hay que hacer alguna
aclaracion previa.

Estamos en un siglo, el XX, que
probablemente, v sobre todo sus dos
ultimas décadas, pasara a la historia
como el de la ambigliedad. Todo esta
travestido v las palabras no significan
muchas veces lo que deberian signifi-
car. Asi, se habla de “Capitalismo So-
cial”, “Liberal Capitalismo”, “Sacial
Democracia”, etc.; hasta el sexo es
ambigiio, y el Seguro de Vida, por
desgracia, no escapa a esta circuns-
tancia. Por eso, los aseguradores de
Vida, v mucho mas los que no lo son,
corremos el peligro de definir y meter
en el mismo saco del Segurc de Vida
a cosas bien distintas.

Antes, el Seguro de Vida era, o
un Seguro de Riesgo para caso de fa-
llecimiento, o un Seguro Mixto, o un
Seguro Diferido o de Ahorro; ahora
va hay Seguros de Vida que se pare-
cen mucho mas a un Plan Financiero
o a una Imposicién a Plazo y, sin em-
bargo, a todo lo llamamos Seguro de
Vida. Pero, los costos que generan los
margenes de comercializaciéon y los
canales de distribucién, pueden ser
bien distintos.

El Seguro de Vida, en su conjun-

to, dentro de ese variopinto mosaico
de modalidades que hoy tenemos, v
descontando “pelotazos”™ especiales o
desplazamiento de ahorros o de inver-
siones de clientes de unos productos a
otros, creo que crecera en 1993 alre-
dedor de un 10 o un 12%, vy ese mis-
mo crecimiento me parece que es el
que podriamos esperar para 1994 In-
dudablemente, es algo muy positivo y
somos un sector privilegiado dentro
de la crisis econémica que esta vivien-
do Espana.

A continuaciéon voy a referirme, y
de una forma un poco mas concreta,
a los 4 segmentos en que podriamos
dividir a los Seguros sobre las Perso-
nas, o Seguros propiamente de Vida:
Seguros de Jubilaciéon, Planes de Pen-
siones y Seguros de Salud.

Seguros de Vida

Aqui incluirfa todos los Seguros
de Vida que no son especificamente
para la Jubilacion: es decir, funda-
mentalmente Seguros de Riesgo:
Temporales y Vida Entera, si bien hay
que adelantar que el Seguro de Vida
Entera, nunca acabo de saber por
que, se comercializa minimamente en
nuestro pais.

Estos seguros tienen todavia un
gran potencial de crecimiento, sobre
todo si se les devolviése algo del atrac-
tivo fiscal que tenian antes, aunque
fuese para sumas aseguradas muy ba-
jas, con porcentajes decrecientes de
deduccién segiin aumenten los capita-
les. Son contratos que suscriben pre-
ferentemente los hombres vy es la mo-
dalidad mas vendida (27,5%, frente a
27.2% los Mixtos, segun el Estudio de
ICEA “El Comprador del Seguro de
Vida”).

Estos Seguros, v fundamental-
mente los puros de Riesgo: Temporal
Renovable o Temporal Fijo, son muy
susceptibles de ser distribuidos a tra-
vés de redes bancarias, o por sistemas
de marketing directo. En concreto, v
segun la estadistica a la que nos he-
mos referido anteriormente, del total
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de primas vendidas de esta modali-
dad, un 35,9% de las primas totales
han sido comercializadas por bancos
y, refirigndonos en concreto al total
de distribucién bancaria de productos
de Seguro de Vida, es el que se lleva
la palma, con un 67% de las ventas
totales, frente a un 18% correspon-
diente a Seguros Mixtos,

Seguros de Jubilacién

Aqui me refiero a todos los Segu-
ros de Vida que, aunque se instrumen-
ten en forma de Mixto o Diferido, se
comercializan como Planes o Seguros
de Jubilacion.

Es, sin duda, de tedas las modali-
dades de Seguro de Vida, la que pue-
de tener mas desarrollo en los préxi-
mos afos. Las expectativas de vida
media, que han pasado tan solo de
1950 a 1990, de 59 a 73 afios para
hombres, v de 64 a 80 afios para mu- |
jeres, hablan por si solas de la necesi-.
dad de una cobertura complementaria
de jubilacion. Mucho mas, si la Seguri- -
dad Social estd en bancarrota y cada
vez va a tener, de una u otra manera,
que reducir mas las prestaciones de
pensiones.

Planes de Pensiones

Todo lo dicho en el epigrafe an-
terior sobre posibilidades de mercado
sirve igual aqui, con el hecho a favor
para los Planes de Pensiones de ser,
sin duda, hasta que uno tenga cubier-
to el tope maximo, la inversion mas
atractiva, por el ahorro fiscal, que su-
pone: 56% para personas con Base
Imponible de 10 millones de pesetas,
aportando 750.000 pesetas al ano; 6
34% para personas con Base Imponi-
ble de 4 millones, aportando 200.000
pesetas al afno, etc.

Los Planes de Pensiones instru-
mentados en Fondos tendran un cre-
cimiento en 1993 del orden del 15%,
pero su incremento en 1994 puede
ser todavia mayor, igual que en arios
sucesivos, a medida que el consumi-
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dor se vaya concienciando ain mas
del preblema de la jubilacién.

Los Seguros de Salud

El potencial de crecimiento del
Seguro de Salud, tanto en su modali-
dad de Asistencia Sanitaria como de
Reembolso de Gastos, es inmenso. La
Seguridad Social cada vez funciona
peor y cubre menos, v esta tendencia
se acentuara draméaticamente en el fu-
turo, de manera que sélo el estamen-
to de poblacién mas bajo, es decir
aquél que no pueda pagarse un Segu-
ro privado, seguira cubierto exclusiva-
mente por la Seguridad Social. Una
inmensa mayoria suscribira Seguros
de Asistencia Sanitaria, que no dejan
de ser una Seguridad Social mejorada,
y el segmento superior, Seguros de
compensacion de gastos, que permi-
tan la absoluta y libre eleccion de me-
dicos y hospitales, tanto en Espafia
como en el extranjero,

El crecimiento de los Seguros de
Asistencia Sanitaria se acercara en
1993 a un 20%, y los de Compensa-
cién de Gastos médicos y hospitala-
rios posiblemente supere el 30%. Es-
tos porcentajes de crecimiento deben
mantenerse, o incluso incrementarse,
en 1994 y anos sucesivos.

Hasta aqui creo que, por su desa-
rrollo actual y sus perspectivas de fu-
turo, he pintado un sector envidiable,
sobre todo para los que trabajan den-
tro del sector industrial, pero también
incluso para los que estan en otras ac-
tividades del Sector Servicios. De to-
das maneras, no todo es positivo, no
todo es favorable en el mundo de los
seguros personales, y creo que habria
que hacer algunas consideraciones fi-
nales. Para ello, voy a referirme muy
rapidisimamente a cuatro epigrafes:
Costos, Distribucién, Imagen y Legis-
lacion:

Costos

Como he diche al principic de mi
intervencién, muchas palabras va no
significan lo mismo, y muchos de los
Seguros de Vida que se estan ven-
diendo hoy nada tiene que ver con el
que podrfamos llamar Sequro de Vida

clasico Sin embarg:  1ay muchas
companias que et~ que puede
venderse igual v soporta los mismos
costos, un Segure de vida Mixto de
20 afios de duracion «ue un Seguro
de Inversién a corto piazr o de Prima

Unica. Aqui se pueds: cometer tre-
mendos errores, gue o wden levar a
entrar cn crisis a algur o3 companias
concretas y, si no tene 1 «s cuidado, al

sector en general (.23 producto.
cada modalidad. puede soportar unos
costos de administracior v de distribu-
ciébn. No creamos que 1 ylo es lo mis-
mo.

Distribucion

Se habla ahora 1w Lo de nuevos
canales de distribucior v sin duda
que, efectivamente, ademés del canal
tradicional de distribucion del Seguro
de Vida. que han sido + sigue siendo-
los Agentes Profesionales de Seguros,
surgen nuevos canales de distribucién,
como las oficinas bancarias, el marke-
ting directo, la venta por correspon-
dencia. etc., pera agui lodavia es mas
necesario distinguir los productos.
Hay productos que se venden y otros
que se compran y precisamente den-
tro del Seguro de Vida hay modalida-
des gue clarisimamente caen en uno o
en otro lado. Por eso ahora, muchas
veces cuando se habla de la panacea
de la distribucion bancaria, es porque
nos estamos refiriendo solo a clertas o
determinadas modalidades de Seguro
de Vida, v porque muchas veces no se
estan atribuyendo tampoco los costos
reales a esa distribucion. como si las
sucursales fuesen gratis para las enti-
dades financieras.

Imagen

Ei Seguro en general, v el de
Vida en particular, siguen teniendo
poca imagen. Muchas veces se habla
de mala imagen, pero a mi me gusta
mas el término gue he utilizado, por-
que ¢reo que es mucho mas real.
Creo, v lo tengo que decir una vez
mas, gue los asequradores de Riesgos
Personales, que en estos momentos
tenemos un mercado importante, de-
beriamos de hacer alg(n esfuerza por
potenciar la imagen del Seguro de
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Vida. Harlamos un servicio a la Insti-
tucién v, sobre todo, al consurnidor,
que muchas veces no cenoce lo sufi-
clentemente bien nuestros productos,
v no sabe que por muy poco dinero
puede tener protegida su familia, o
poco a poco ir ahorrando para com-
plementar su jubilacion.

Legislacion

En la mayoria de los paises, el
Seguro de Vida disfruta de una legisla-
cién favorable en cuanto a su fiscali-
dad, no porque los distintos estados
quieran favorecer la industria del Se-
guro de Vida, sino porgque piensan
gue de esta manera favorecen al ciu-
dadano: cuantos méas Seguros de Vida
se contraten, habrd menos viudas o
huérfanos indigentes y menos proble-
mas tendré el Estado para mantener a
sus pensionistas. A pesar de eso, en
Espafia desde hace unos aiios parece
que se ha castigado al Seguro de
Vida, quitandole todas las ventajas fis-
cales. Creemos que, entre todos, de-
bemos fransmitir a los responsables
del Ministerio de Hacienda, para que
éstos lo hagan al gobiermno, nuestra in-
quietud al respecto y las ventajas que
supondria, aunque fuera minimamen-
te, volver a dotar al Seguro de Vida
de un atractivo fiscal. Nuestras pro-
puestas concretas, son las siguientes:

— Establecer la exencion total en
el Impuesto de Sucesiones, para capi-
tales de Segurc de Vida de hasta un
millén de pesetas. Esto permitiria a
las compafiias comercializar un Segu-
ro de Vida para gastos inmediatos en
caso de fallecimiento, que se liquidara,
al margen de la herencia, inmediata-
mente después del fallecimiento.

Para capitales superiores, deberia
haber también una exencién, con pot-
centaje de deduccion inverso a la
cuantia del capital contratado.

— Devolver la deduccién del
10% a los Seguros Mixtos y Diferidos
de duracién superior a 10 afios.

— Que el incremento de patri-
monio generado por un contrato de
Seguro de Vida se liquide en su totali-
dad en proporcion a los afos transcu-
rridos desde la fecha de contratacién.




