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Cuadernos de Dirección Aseguradora es una colección de estudios que comprende las tesis 
realizadas por los alumnos del Máster en Dirección de Entidades Aseguradoras y Financieras de 
la Universidad de Barcelona desde su primera edición en el año 2003. La colección de estudios 
está dirigida y editada por el Dr. José Luis Pérez Torres, profesor titular de la Universidad de 
Barcelona, y la Dra. Mercedes Ayuso Gutiérrez, catedrática de la misma Universidad. 
 
Esta tesis es propiedad del autor. No está permitida la reproducción total o parcial de este 
documento sin mencionar su fuente. El contenido de este documento es de exclusiva 
responsabilidad del autor, quien declara que no ha incurrido en plagio y que la totalidad de 
referencias a otros autores han sido expresadas en el texto. 
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Presentación 

 
Soy Pere Pons y trabajo en Reale Seguros Generales, S.A. desde octubre de 
1995. He desarrollado diversos cargos y responsabilidades, siempre en el área 
comercial; primero como comercial en la sucursal de Reus, después como 
Director de la sucursal de Tortosa, y actualmente soy Director comercial de 
Catalunya Sud, con responsabilidades en cuatro sucursales (Lleida, Reus, 
Tortosa y Vilafranca). 

 
Dedico el estudio a mi esposa Dolors y a mis hijos Júlia i Gerard; por el sacrificio 
que ha supuesto para todos ellos la asistencia al Master y la elaboración del 
estudio en vacaciones. 

 
Agradezco a José Luís Pérez Torres su empatía y comprensión con un alumno 
que tiene responsabilidades en una zona comercial (con las dificultades de 
horarios que representa), escogido por Reale para la implantación de su cultura 
corporativa (con las faltas a las clases que ha supuesto) y que además se tiene 
que desplazar más de cien quilómetros desde su vivienda habitual con los 
atascos de entrada a Barcelona los viernes (por las faltas de puntualidad los 
viernes). 

 
Agradezco también a Josep Gendra, Subdirector General en Catalunya de Reale 
y a Antonio Viñuela, Consejero Delegado de Reale;  la posibilidad que me han 
brindado de asistir a un Máster en Dirección de Entidades Aseguradoras y 
Financieras. Un Máster muy útil por su enfoque empresarial además de 
académico y con un grupo de alumnos con muchísimo talento. 
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Resumen: 
 
“Identificación de oportunidades comerciales en la provincia de Tarragona” es un 
estudio elaborado “desde y para” el territorio. En muchas ocasiones los 
empleados del territorio solo ejecutan las acciones que se proponen desde los 
servicios centrales y, en mi opinión, siempre es mejor participar en las ideas y el 
desarrollo de los proyectos desde su creación hasta su ejecución. 
 
Aunque las conclusiones son para Reale en particular, la metodología y objetivo 
del estudio, es útil para cualquier empresa aseguradora que desarrolle su negocio 
mediante sucursales en el territorio. 
 
Los objetivos del estudio son conseguir que los recursos comerciales de las 
sucursales sean óptimos, mejorar el desempeño de los recursos humanos y saber 
con uso de razón que solicitar o negociar con los servicios centrales de la 
empresa para un mejor desarrollo del negocio en el territorio. 
 
 

Resum: 
 
“Identificació d’oportunitats comercials a la província de Tarragona” és un estudi 
fet “ des de i per al” territori. Molt freqüentment els empleats del  territori només 
executen les accions que es proposen des dels serveis centrals i jo opino que 
sempre és millor participar en el desenvolupament dels projectes des de que es 
creen fins que s’executen. 
 
Encara que les conclusions són per Reale en particular, la metodologia i objectiu 
del estudi són útils per qualsevol empresa asseguradora que desenvolupi el seu 
negoci mitjançant sucursals al territori. 
 
Els objectius de l’estudi són, aconseguir que els recursos comercials de les 
sucursals siguin òptims, millorar  l’acompliment dels recursos humans i saber amb 
us de raó que sol·licitar o negociar amb els serveis centrals de l’empresa per un 
millor desenvolupament del negoci en el territori. 
 
 

Summary: 
 
Identification of commercial opportunities in the province of Tarragona is a study 
elaborated “from and for” the territory. Many times the territory employers, only 
execute the actions that are proposed from the Central Services, and in my 
opinion it is always better to take part in the ideas and projects from their creation 
up to their execution, Although the conclusions are for Reale specially, the 
methodology and objective of the study should be useful for any insurance carrier 
that develops his business for branches in his territory. 
 
The objectives of the study are to obtain an optimum commercial resources of the 
branches, to improve the performance of the human resources and to know with 
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use of reason that to request or to negotiate with the Central Services of the 
company for a better development of the business in the territory. 
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Identificación de oportunidades comerciales  
en la provincia de Tarragona 

 
1. Introducción y objetivo del estudio 
 
Como mi puesto de trabajo en Reale no es en los servicios centrales de la 
empresa, y se incide por parte de la Dirección del Master en la utilidad práctica 
del estudio; hemos decidido junto con José Luís Pérez Torres, realizar el 
estudio refiriéndome a Reale en particular, pero con una metodología que sea 
de utilidad a cualquier entidad aseguradora del sector. 
 
El objetivo del estudio es ver como está posicionada Reale en la provincia de 
Tarragona en todos los ramos en que opera, ver su evolución en los últimos 
años, analizar en que podemos mejorar, las acciones a realizar y el calendario 
para su seguimiento. 
 
La metodología que se sigue en el estudio,  es mostrar la posición de Reale en 
2007, comparando posiciones en ranking y cuotas de mercado en primas y 
pólizas de cartera y de producción; ver como estamos implantados 
geográficamente en la provincia; ver como evoluciona demográfica y 
económicamente la provincia para establecer oportunidades; realizar un 
análisis DAFO por ramos, unos planes de acción para mejorar y un calendario 
de seguimiento. 
 
El diagrama de la metodología sería: 
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2. Breve resumen de iniciación al estudio 
 
2.1. Breve historia de Reale en la provincia de Tarragona 
 
Reale es una Compañía Aseguradora que en la provincia de Tarragona tiene una 
buena posición en parte debida a la adquisición en 1995 de la Aseguradora 
Reddis. 
 
Distribuye principalmente por el canal de la mediación, y su fuerza de ventas en la 
provincia de Tarragona está compuesta por dos sucursales propias (Reus y 
Tortosa) y una red de mediación (agentes franquiciados, agentes exclusivos y 
corredores). 
 
Reale es una aseguradora Generalista, pero no distribuye los ramos de Vida, 
Asistencia Sanitaria, Salud y Decesos (producto de servicio incorporado en 2006). 
La no distribución de estos ramos hay que tenerla en cuenta en los comparativos 
de mercado. 
 
Desde el año 2000, Reale en la provincia de Tarragona, ha crecido todos los años 
en pólizas y primas en todos los ramos que comercializa y con muy buena 
rentabilidad global. 
 
2.2. Fuerza de ventas de Reale en la provincia de Tarragona 
 
Consiste en dos sucursales con enfoque comercial y de servicio a clientes y 
mediadores. Reale en su estrategia tiene prioritario el concepto de proximidad al 
cliente y al mediador. 
 
La sucursal de Reus, con 9 empleados, abarca las comarcas del Baix Camp, 
Tarragonés, Baix Penedés, Alt Camp y Conca de Barberá. Comercializa venta 
directa en sucursal y por una red de mediación compuesta por 5 agentes 
franquiciados, 38 agentes exclusivos y 40 corredores. 
 
La sucursal de Tortosa, con 4 empleados, abarca las comarcas del Baix Ebre, 
Terra Alta, Ribera d’Ebre, Priorat y Montsiá. Comercializa venta directa en 
sucursal y por una red de mediación compuesta por 5 agentes franquiciados, 37 
agentes exclusivos y 7 corredores. 
 
También puede confluir que clientes de la provincia de Tarragona compren Reale 
por canales alternativos a  la mediación (Grandes superficies y Internet). Son 
canales muy recientes con escasa representatividad dentro del volumen de 
negocio total. 
 
 
*La última columna corresponde a la fecha de lanzamiento o última renovación 
importante. Los colores corresponden a su funcionamiento comercial: verde es 
bueno, naranja es correcto y rojo es que tiene que mejorar. 
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2.3. Productos que comercializa Reale 
 

- Cuadro 1: Productos que Reale oferta en la provincia de Tarragona: 
 

PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA REALE 

PARTICULARES 

AUTOS 

AUTO REALE 2007

RUTA REALE 2007

MOTO REALE 2007

ACCIDENTES 

ACCIDENTES INDIVIDUAL 2003

SOLUCIÓN INMEDIATA 2003

SOLUCIÓN AUTÓNOMO 2003

ACCIDENTES COLECTIVO 2003

DECESOS  2007

HOGAR 

PRINCIPAL 2008

VACACIONES 2008

ALQUILER 2008

DESOCUPADA 2008

VIP Y LUJO 2008

RURAL 2008

COMUNIDADES REALE EDIFICIOS 2008

COMERCIOS 
COMERCIOS 2002

OFICINAS 2002

EMBARCACIONES DE RECREO  2002

RC CAZADOR  1998

EMPRESAS 

INDUSTRIAL MULTIRIESGO INDUSTRIAL 2000

RESPONSABILIDAD CIVIL RESPONSABILIDAD CIVIL 2008

ACCIDENTES DE CONVENIO ACCIDENTES DE CONVENIO 2004

TRANSPORTES TRANSPORTES 2000

AVERÍA DE MAQUINARIA AVERÍA DE MAQUINARIA 2000

PÉRDIDAS PECUNIARIAS PÉRDIDAS PECUNIARIAS 2004

TODO RIESGO CONSTRUCCIÓN TODO RIESGO CONSTRUCCIÓN 2007

DECENAL DAÑOS EDIFICACIÓN DECENAL DAÑOS EDIFICACIÓN 2007

 

 



13 

3. Situación de mercado de Reale en la provincia 
de Tarragona en 2007 
 
3.1. Estudio del volumen total de primas de cartera y nueva 
producción en 2007 por ramos y competencia 
 
3.1.1. Volumen por primas todos los ramos 
 

- Cuadro 2: Ranking volumen total de primas de cartera y de nueva 
producción de todos los ramos. 

 
VOLUMEN POR PRIMAS TODOS LOS RAMOS 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad Nº DE 
ORDEN TOTAL PRIMAS (euros) Entidad 

Nº DE 
ORDEN TOTAL PRIMAS (euros) 

CAIFOR 1 66.705.399 CAIFOR 1 27.894.224 
MAPFRE 2 51.031.279 ALLIANZ 2 12.428.517 

AXA 3 50.404.190 MAPFRE 3 9.831.473 
ALLIANZ 4 47.625.515 CAIXA CATALUNYA 4 8.696.920 

REALE SEGUROS GENERALES 5 29.514.088 CAIXA TERRASSA 5 8.155.829 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 6 23.239.210 REALE SEGUROS GENERALES 6 6.371.269 

ADESLAS 7 20.965.113 VITALICIO SEGUROS 7 6.309.047 
CAIXA CATALUNYA 8 19.908.796 CASER 8 6.292.822 

VITALICIO SEGUROS 9 18.252.557 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 9 6.242.902 
OCASO 10 17.660.176 ZURICH ESPAÑA 10 4.429.007 

ZURICH ESPAÑA 11 17.188.409 GROUPAMA SEGUROS 11 4.169.813 
GRUPO LIBERTY 12 14.791.796 ESTRELLA SEGUROS 12 3.891.703 

GROUPAMA SEGUROS 13 14.365.123 ASEVAL 13 3.247.301 
SANITAS 14 12.952.095 GRUPO LIBERTY 14 2.889.449 

CAIXA TERRASSA 15 12.462.200 CAIXA SABADELL 15 2.268.563 
LINEA DIRECTA 16 11.821.280 LINEA DIRECTA 16 2.010.896 

ESTRELLA SEGUROS 17 11.802.631 OCASO 17 1.938.729 
CASER 18 11.652.802 FIATC 18 1.932.682 
FIATC 19 11.178.857 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 19 1.722.622 

SANTALUCÍA 20 11.051.796 DKV SEGUROS 20 1.552.870 
ASISA 21 9.875.040 SEGUROS BILBAO 21 1.342.284 

DKV SEGUROS 22 8.626.054 SANITAS 22 1.086.876 
MUTUA GENERAL DE SEGUROS 23 6.585.763 SANTALUCÍA 23 945.696 

SEGUROS BILBAO 24 5.505.211 PELAYO 24 821.448 
QUINTA DE SALUD LA ALIANZA 25 5.466.754 MUSSAP 25 770.978 

CAIXA SABADELL 26 4.937.083 CISNE ASEGURADORA 26 501.591 
ASEVAL 27 3.967.346 MUTUAL MEDICA 27 494.532 

MUTUA GENERAL DE CATALUNYA 28 3.105.768 FENIX DIRECTO 28 494.129 
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MUTUA MADRILEÑA 29 2.710.722 SEGUROS RGA 29 380.845 
PELAYO 30 2.707.183 GES SEGUROS 30 286.007 

MUTUA DE PROPIETARIOS 31 1.648.281 QUINTA DE SALUD LA ALIANZA 31 284.324 
MUSSAP 32 1.397.724 MUTUA MADRILEÑA 32 278.212 

MUTUAL MEDICA 33 1.273.176 MUTUA DE PROPIETARIOS 33 270.500 
FENIX DIRECTO 34 1.245.503 BIA GALICIA 34 255.379 
SEGUROS RGA 35 1.022.889 SABADELL ASEGURADORA 35 204.256 
NORTEHISPANA 36 934.549 HELVETIA SEGUROS 36 196.031 

HELVETIA SEGUROS 37 893.302 MUTRAL 37 171.213 
LA PREVISIÓN MALLORQUINA 38 862.420 NORTEHISPANA 38 123.939 

SABADELL ASEGURADORA 39 749.471 UNICORP VIDA 39 100.941 
DAS 40 681.317 LA PREVISIÓN MALLORQUINA 40 96.031 

COFACE IBERICA 41 679.217 COFACE IBERICA 41 87.566 
CESCE 42 663.468 CAJA DUERO 42 70.552 

GES SEGUROS 43 627.825 LA UNION ALCOYANA 43 67.233 
CISNE ASEGURADORA 44 604.397 TOKIO MARINE 44 57.937 

AEGON 45 529.937 CAJAMAR VIDA 45 42.943 
* Axa no facilita datos de producción 2007 por su fusión con Winthertur. En 
todos los cuadros, se tendrá en consideración esta nota. 
 
 
- Primeras conclusiones: 
 
 En cartera, estamos en una excelente quinta posición. Estamos lejos del 

cuarto (Allianz), pero tenemos una cómoda ventaja al quinto (Catalana). 
 En producción, estamos en sexta posición lejos de las Aseguradoras que 

comercializan Vida, pero con cómoda distancia de la séptima (Catalana). 
 El no comercializar Vida y Salud, no nos permite estar cerca de las 

Aseguradoras que están destacadas en cartera y producción. 
 En el ranking se demuestra la excelente penetración que tiene Reale en la 

provincia de Tarragona, ya que está por encima de Zurich, Caser, Vitalicio, 
La Estrella, Ocaso, Groupama, Catalana, Liberty,... 

 Se confirma que Decesos y Salud son ramos muy concentrados en 
Aseguradoras especialistas. 

 La primera Aseguradora por canal directo, está en el puesto 16 en cartera y 
producción (Linea Directa Aseguradora). 

 Es indiscutible el peso de las Aseguradoras del canal Bancaseguros en el 
ranking por su peso en la producción de Vida (Caifor, Caixa Catalunya, 
Mapfre con Caja Madrid,...) 

 La fusión entre Axa y Winthertur nos hace perder una posición en los 
ranking. 

 Es importante ver la homogeneidad de Reale en los ranking de cartera y 
producción porqué denota una no pérdida de posiciones siempre que las 
anulaciones se comporten según la media. 
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3.1.2. Volumen por primas ramos no vida 
 
- Cuadro 3: Ranking volumen total de primas de cartera y de nueva 

producción de los ramos de no vida. 
 

VOLUMEN POR PRIMAS RAMOS NO VIDA 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 41.616.759 ALLIANZ 9.088.826 
ALLIANZ 40.449.630 MAPFRE 7.146.365 

AXA 40.265.719 REALE SEGUROS GENERALES 6.371.269 
REALE SEGUROS GENERALES 29.473.243 CASER 5.318.087 

ZURICH ESPAÑA 17.185.829 ZURICH ESPAÑA 4.429.007 
OCASO 14.680.585 VITALICIO SEGUROS 3.796.079 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 14.449.310 GROUPAMA SEGUROS 3.253.711 
GRUPO LIBERTY 14.216.846 GRUPO LIBERTY 2.871.994 

VITALICIO SEGUROS 13.784.582 CAIFOR 2.800.842 
GROUPAMA SEGUROS 12.958.848 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 2.401.977 

LINEA DIRECTA 11.821.280 ESTRELLA SEGUROS 2.240.503 
CAIFOR 10.073.557 LINEA DIRECTA 2.010.896 

SANTALUCÍA 10.026.270 FIATC 1.613.367 
CASER 9.548.435 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 1.189.780 

ESTRELLA SEGUROS 8.928.285 OCASO 1.115.166 
FIATC 6.785.726 CAIXA CATALUNYA 841.067 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 4.992.336 PELAYO 821.156 
SEGUROS BILBAO 3.979.302 MUSSAP 770.978 

PELAYO 2.702.279 SANTALUCÍA 678.615 
MUTUA MADRILEÑA 2.535.353 SEGUROS BILBAO 498.380 

MUTUA DE PROPIETARIOS 1.648.281 FENIX DIRECTO 494.129 
MUSSAP 1.397.815 MUTUA DE PROPIETARIOS 270.500 

FENIX DIRECTO 1.245.503 MUTUA MADRILEÑA 206.798 
DKV SEGUROS 1.001.114 DKV SEGUROS 200.006 

CAIXA CATALUNYA 840.904 SABADELL ASEGURADORA 187.335 
NORTEHISPANA 777.905 MUTRAL 171.213 

 
- Primeras conclusiones 
 
 Como Reale es una Aseguradora que no comercializa Vida, este es el 

ranking por el que nos tenemos que realmente medir. La cuarta posición en 
cartera y la tercera en producción (si estuviera Axa seguramente también 
sería la cuarta) refleja una excelente posición de mercado en la provincia 
de Tarragona. La fusión de Axa y Winthertur nos relega una posición. 
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 En cartera estamos lejos de las tres primeras (Allianz, Mapfre y Axa), pero 
tenemos a la cuarta a distancia (Zurich). El tercero tiene un 26% más de 
cartera que Reale. 

 En producción no estamos tan lejos, el segundo tiene un 10% más de 
producción que Reale, hecho que denota que recortaremos distancias. 

 Llama espectacularmente la atención, la diferencia de posición de la 
aseguradora Caser. En cartera está la catorce y en producción la cuarta. 
Es evidente que tiene una política comercial muy agresiva y multicanal. 

 
3.1.3. Volumen por primas ramo Autos 

 
- Cuadro 4: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 

en ramo Autos. 
 
 

VOLUMEN POR PRIMAS RAMO AUTOS 

,CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

AXA 28.581.586 ALLIANZ 6.326.940 
ALLIANZ 27.800.864 MAPFRE 5.104.662 
MAPFRE 25.071.011 REALE SEGUROS GENERALES 5.016.054 

REALE SEGUROS GENERALES 21.872.331 CASER 3.201.302 
LINEA DIRECTA 11.818.406 ZURICH ESPAÑA 3.086.850 
GRUPO LIBERTY 11.150.346 GROUPAMA SEGUROS 2.514.767 
ZURICH ESPAÑA 10.786.225 VITALICIO SEGUROS 2.414.646 

GROUPAMA SEGUROS 8.442.185 GRUPO LIBERTY 2.326.738 
VITALICIO SEGUROS 8.389.300 LINEA DIRECTA 2.008.022 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 6.774.547 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 1.095.321 
ESTRELLA SEGUROS 3.905.884 ESTRELLA SEGUROS 1.044.588 

CASER 3.616.149 CAIFOR 1.030.663 
MUTUA MADRILEÑA 2.528.291 PELAYO 769.698 

PELAYO 2.416.007 MUSSAP 647.318 
MUTUA GENERAL DE SEGUROS 2.404.419 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 592.026 

FIATC 2.153.560 FENIX DIRECTO 494.129 
SEGUROS BILBAO 1.990.326 FIATC 371.546 

FENIX DIRECTO 1.244.809 SEGUROS BILBAO 261.674 
CAIFOR 1.030.663 MUTUA MADRILEÑA 199.736 
MUSSAP 746.352 GES SEGUROS 110.755 

SEGUROS MERCURIO 351.263 HELVETIA SEGUROS 79.430 
HELVETIA SEGUROS 213.035   

GES SEGUROS 158.390   
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- Primeras Conclusiones 
 
 Excelente cuarta posición en cartera y producción. Espectacular en 

producción, ya que solo nos hemos quedado a 88.000€ de Mapfre. 
Estamos con las destacadas y con la quinta a distancia. 

 Espectacular la posición de Caser en producción. Casi tiene el mismo 
volumen de cartera que de producción. Será interesante observar 
detenidamente su evolución. 

 
3.1.4. Volumen por primas ramo Accidentes  

 
- Cuadro 5: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 

en ramo Accidentes. 
 

VOLUMEN POR PRIMAS RAMO ACCIDENTES 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 1.714.416 CAIFOR 227.097 
OCASO 1.081.770 MAPFRE 154.199 
CAIFOR 1.032.645 OCASO 153.487 

REALE SEGUROS GENERALES 972.614 REALE SEGUROS GENERALES 141.044 
AXA 763.377 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 132.079 

ALLIANZ 721.844 ALLIANZ 129.382 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 640.506 QUINTA DE SALUD LA ALIANZA 122.405 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 440.582 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 104.537 
ZURICH ESPAÑA 403.040 ESTRELLA SEGUROS 58.188 

ESTRELLA SEGUROS 392.342 VITALICIO SEGUROS 52.547 
VITALICIO SEGUROS 374.143 FIATC 45.240 

SANTALUCÍA 295.423 GROUPAMA SEGUROS 36.700 
CASER 270.193 SANTALUCÍA 35.816 
FIATC 252.411 CAIXA TERRASSA 32.642 

GROUPAMA SEGUROS 191.337 HELVETIA SEGUROS 20.512 
QUINTA DE SALUD LA ALIANZA 188.138 SABADELL ASEGURADORA 14.658 

DKV SEGUROS 138.537 CASER 14.635 
CAIXA TERRASSA 122.414   
NORTEHISPANA 122.358   

SEGUROS BILBAO 105.866   
GRUPO LIBERTY 94.312   
GES SEGUROS 72.726   

HELVETIA SEGUROS 71.629   
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- Primeras conclusiones 
 
 Tenemos una muy buena posición en Accidentes, somos cuarta en cartera 

y estamos por encima de Aseguradoras como Allianz, Axa, Zurich, Vitalicio, 
Catalana,... Además, no estamos lejos del segundo puesto (110.000€) 

 También tenemos buena posición en producción, pero estamos seis 
aseguradoras (de la segunda a la séptima) en una diferencia de 32.000€. 

 Atención al buen posicionamiento de Ocaso en el ramo. 
 
 

3.1.5. Volumen por primas ramo Hogar 
 

- Cuadro 6: ranking volumen total de primas de cartera y nueva   producción 
en ramo Hogar. 

 
VOLUMEN POR PRIMAS RAMO HOGAR 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

CAIFOR 7.676.627 CAIFOR 1.320.275 
MAPFRE 4.147.104 CASER 863.514 
CASER 3.481.595 CAIXA CATALUNYA 839.172 

AXA 3.136.735 MAPFRE 538.855 
ALLIANZ 2.973.116 ALLIANZ 391.954 
OCASO 2.247.107 GRUPO LIBERTY 331.033 

GROUPAMA SEGUROS 2.211.072 OCASO 285.184 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 2.190.107 REALE SEGUROS GENERALES 266.785 

GRUPO LIBERTY 2.101.678 SANTALUCÍA 246.686 
REALE SEGUROS GENERALES 2.037.094 GROUPAMA SEGUROS 245.850 

SANTALUCÍA 1.628.052 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 229.337 
ESTRELLA SEGUROS 1.197.624 VITALICIO SEGUROS 162.940 
VITALICIO SEGUROS 1.183.235 ESTRELLA SEGUROS 120.182 

ZURICH ESPAÑA 993.034 ZURICH ESPAÑA 96.505 
CAIXA CATALUNYA 839.172 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 85.132 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 701.284 CAIXA SABADELL 74.076 
SEGUROS BILBAO 627.716 DKV SEGUROS 56.346 

FIATC 428.344   
SEGUROS RGA 297.325   

HELVETIA SEGUROS 274.558   
PELAYO 242.376   
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- Primeras conclusiones 
 
 En hogar tenemos una décima posición en cartera y una octava posición 

en producción. No es una posición acorde con las posiciones de los demás 
ramos analizados. 

 Destacar buena posición de Aseguradoras que distribuyen por 
Bancaseguros (Caifor, Caser, Mapfre). 

 Atención al buen posicionamiento de Ocaso en cartera y producción. 
 
 

3.1.6. Volumen por primas ramo Comercio 
 

- Cuadro 7: ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 
en ramo Comercio. 

 
VOLUMEN POR PRIMAS RAMO COMERCIO 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

AXA 1.332.417 MAPFRE 223.621 
ALLIANZ 1.242.313 ALLIANZ 201.141 
MAPFRE 1.195.419 REALE SEGUROS GENERALES 181.927 

REALE SEGUROS GENERALES 949.294 ESTRELLA SEGUROS 123.980 
ZURICH ESPAÑA 927.873 ZURICH ESPAÑA 123.780 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 710.296 VITALICIO SEGUROS 116.517 
ESTRELLA SEGUROS 641.692 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 108.538 
VITALICIO SEGUROS 543.929 CASER 106.252 

GROUPAMA SEGUROS 455.100 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 105.430 
FIATC 389.515 GROUPAMA SEGUROS 91.754 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 297.468 OCASO 42.765 
SEGUROS BILBAO 257.208 SANTALUCÍA 40.001 

OCASO 230.112 SEGUROS BILBAO 37.104 
CASER 186.294 SABADELL ASEGURADORA 30.964 

GRUPO LIBERTY 149.261 GRUPO LIBERTY 22.904 
MUSSAP 133.424 MUSSAP 22.541 

SABADELL ASEGURADORA 127.920 FIATC 16.354 
SANTALUCÍA 121.041   

 
- Primeras conclusiones 
 
 Estamos en buena posición, cuartos en cartera y terceros en producción. 
 
 Es un ramo con un ranking con pocas diferencias por lo que podríamos 

mejorar posición. 
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3.1.7. Volumen por primas ramo Comunidades 
 
- Cuadro 8: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 

en ramo Comunidades. 
 

VOLUMEN POR PRIMAS RAMO COMUNIDADES 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 1.619.358 MUTUA DE PROPIETARIOS 240.461 
MUTUA DE PROPIETARIOS 1.488.509 MAPFRE 208.567 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 1.232.866 REALE SEGUROS GENERALES 139.770 
REALE SEGUROS GENERALES 804.990 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 131.478 

OCASO 736.689 VITALICIO SEGUROS 120.815 
AXA 669.069 OCASO 99.998 

VITALICIO SEGUROS 640.431 ESTRELLA SEGUROS 78.335 
ALLIANZ 591.645 ZURICH ESPAÑA 41.414 

ESTRELLA SEGUROS 434.330 FIATC 40.599 
ZURICH ESPAÑA 394.337 SANTALUCÍA 32.197 

FIATC 302.254 ALLIANZ 30.564 
SANTALUCÍA 237.426 GROUPAMA SEGUROS 27.470 

GROUPAMA SEGUROS 229.625 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 23.356 
SEGUROS BILBAO 204.839 SEGUROS BILBAO 20.716 
GRUPO LIBERTY 181.008 GRUPO LIBERTY 13.334 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 177.338   
 
 

- Primeras conclusiones 
  
 Estamos en muy buena posición en el ramo, cuartos en cartera y terceros 

en producción. 
 Mutua de Propietarios, especialista en el ramo, va ganando posiciones año 

tras año. Es primera en producción. 
 Es un ramo donde algunas grandes Aseguradoras como Axa o Allianz no 

tienen buena posición. 
 Es un ramo con recorrido para Reale. 
 

 
3.1.8. Volumen por primas ramo Industrial 

 
- Cuadro 9: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 

ramo Industrial. 
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VOLUMEN POR PRIMAS RAMO INDUSTRIAL 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

ALLIANZ 2.924.382 ALLIANZ 471.535 
AXA 2.417.802 FIATC 245.464 

MAPFRE 1.768.099 VITALICIO SEGUROS 201.028 
VITALICIO SEGUROS 1.161.898 REALE SEGUROS GENERALES 177.411 

ZURICH ESPAÑA 1.073.968 GROUPAMA SEGUROS 121.960 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 993.681 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 121.733 

FIATC 965.477 MAPFRE 108.118 
REALE SEGUROS GENERALES 923.263 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 105.585 

ESTRELLA SEGUROS 822.408 CASER 56.092 
GROUPAMA SEGUROS 667.358 SEGUROS BILBAO 55.484 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 601.100 ESTRELLA SEGUROS 53.794 
SEGUROS BILBAO 318.854 TOKIO MARINE 52.353 

TOKIO MARINE 237.183 ZURICH ESPAÑA 47.065 
OCASO 214.316 GRUPO LIBERTY 40.138 

GRUPO LIBERTY 204.431 OCASO 23.747 
SABADELL ASEGURADORA 134.841   

CASER 88.694   
 
 

- Primeras Conclusiones 
 
 Estamos en octava posición en cartera y cuarta en producción. No es 

posición acorde con el resto de ramos analizados al igual que hogar. 
 Tenemos por delante a Aseguradora como Fiatc, Catalana y Zurich; que en 

otros ramos están situadas por detrás. 
 La cuarta posición en producción, presagia que podemos ir recortando 

distancias en el ranking. 
 

 
3.1.9. Volumen por primas ramos Total Multiriesgos 
 

- Cuadro 10: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 
de los ramos total multiriesgos. 
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VOLUMEN POR PRIMAS RAMOS TOTAL MILTIRIESGO 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 8.820.623 CAIFOR 1.329.471 
ALLIANZ 7.733.075 ALLIANZ 1.095.194 
CAIFOR 7.710.137 MAPFRE 1.079.161 

AXA 7.556.023 CASER 1.030.016 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 5.261.405 CAIXA CATALUNYA 839.172 

REALE SEGUROS GENERALES 4.714.641 REALE SEGUROS GENERALES 765.892 
CASER 3.813.536 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 604.189 

GROUPAMA SEGUROS 3.668.017 VITALICIO SEGUROS 601.300 
VITALICIO SEGUROS 3.529.493 GRUPO LIBERTY 522.803 

OCASO 3.440.684 FIATC 519.293 
ZURICH ESPAÑA 3.389.212 GROUPAMA SEGUROS 493.902 

ESTRELLA SEGUROS 3.096.054 OCASO 453.650 
FIATC 2.897.758 ESTRELLA SEGUROS 376.291 

GRUPO LIBERTY 2.799.256 SANTALUCÍA 324.124 
SANTALUCÍA 2.011.207 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 322.611 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 1.782.835 ZURICH ESPAÑA 308.764 
MUTUA DE PROPIETARIOS 1.625.407 MUTUA DE PROPIETARIOS 257.005 

SEGUROS BILBAO 1.408.617 SEGUROS BILBAO 161.112 
CAIXA CATALUNYA 839.172   

MUSSAP 428.804   
SABADELL ASEGURADORA 406.348   

HELVETIA SEGUROS 395.105   

 
 

- Primeras Conclusiones 
 
 Tenemos una posición correcta, sextos en cartera y producción con el 

séptimo a distancia. 
 El estar peor posicionados en Hogar e Industrial condiciona la posición en 

multiriesgos. 
 El buen posicionamiento de Caser y Fiatc en producción denota la política 

comercial agresiva de las dos aseguradoras en la provincia de Tarragona. 
 
 

3.1.10. Volumen por primas ramo Responsabilidad Civil 
 

- Cuadro 11: Ranking por volumen total de primas de cartera y nueva 
producción del ramo Responsabilidad Civil.  
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VOLUMEN POR PRIMAS RAMO RESPONSABILIDAD CIVIL 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

ALLIANZ 2.541.679 ZURICH ESPAÑA 961.530 
AXA 2.370.188 ALLIANZ 644.973 

ZURICH ESPAÑA 2.238.670 FIATC 479.052 
MAPFRE 1.826.603 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 385.301 

REALE SEGUROS GENERALES 1.625.341 REALE SEGUROS GENERALES 379.156 
SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 1.393.320 VITALICIO SEGUROS 268.837 

FIATC 1.051.408 MAPFRE 235.595 
VITALICIO SEGUROS 632.365 ESTRELLA SEGUROS 198.544 
ESTRELLA SEGUROS 614.171 OCASO 131.210 

OCASO 465.168 GROUPAMA SEGUROS 130.274 
GROUPAMA SEGUROS 429.546 CASER 107.641 

SEGUROS BILBAO 307.988 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 96.710 
MUTUA GENERAL DE SEGUROS 256.915 SEGUROS BILBAO 59.511 

MUSSAP 190.196 MUSSAP 49.269 
CASER 174.648   

 
 

- Primeras conclusiones 
 
 Tenemos una buena quinta posición en cartera y producción. 
 Hay dos Aseguradoras que en cartera están por detrás de Reale y en 

producción por delante (Fiatc y Catalana). Es una situación delicada 
porqué pueden ganar posiciones. 

 Zurich se destaca en el ramo por su especialización y tratamiento de la Rc 
Profesional. 

 
 
3.1.11. Volumen por primas ramo Transportes 

- Cuadro 12: Ranking por volumen total de primas de cartera y nueva 
producción del ramo transportes.  
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VOLUMEN POR PRIMAS RAMO TRANSPORTES 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 1.082.088 VITALICIO SEGUROS 272.319 
VITALICIO SEGUROS 474.246 ALLIANZ 167.973 

ALLIANZ 452.053 MAPFRE 153.533 
AXA 262.168 ESTRELLA SEGUROS 126.891 

ESTRELLA SEGUROS 218.984 FIATC 57.293 
ZURICH ESPAÑA 217.786 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 19.246 

FIATC 149.629 GRUPO LIBERTY 18.176 
GRUPO LIBERTY 133.761 REALE SEGUROS GENERALES 15.347 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 109.756 GROUPAMA SEGUROS 11.575 
GROUPAMA SEGUROS 97.378 ZURICH ESPAÑA 10.667 

MUTUA GENERAL DE SEGUROS 33.083 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 8.267 
REALE SEGUROS GENERALES 30.033 CASER 6.395 

HELVETIA SEGUROS 14.581 SEGUROS BILBAO 6.042 
OCASO 11.183   

SEGUROS BILBAO 9.380   
CASER 6.395   

GES SEGUROS 4.386   
SABADELL ASEGURADORA 3.533   

TOKIO MARINE 3.528   
 
 

- Primeras Conclusiones: 
 
 Estamos en doceava posición en cartera y octava en producción. 
 La posición es producto de que siempre se ha considerado por Reale un 

ramo de servicio. 
 Tenemos que mejorar posiciones que tenemos  por delante a 

aseguradoras que en los demás ramos están por detrás como Mutua 
General de Seguros. 

 
 
3.1.12. Volumen por primas Resto de Ramos 
 

- Cuadro 13: Ranking volumen total de primas de cartera y nueva producción 
del  Resto de Ramos: 
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VOLUMEN POR PRIMAS RESTO DE RAMOS 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCIÓN 2007 

Entidad 
TOTAL PRIMAS (euros) Entidad TOTAL PRIMAS (euros) 

MAPFRE 1.967.539 CASER 930.336 
CASER 1.605.249 ALLIANZ 723.488 

ALLIANZ 1.162.581 ESTRELLA SEGUROS 435.501 
SANTALUCÍA 787.500 MAPFRE 384.098 

ESTRELLA SEGUROS 699.085 CAIFOR 213.611 
DAS 681.317 MUTRAL 171.213 
AXA 

 680.181 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 150.908 
COFACE IBERICA 679.217 FIATC 135.468 

CESCE 663.468 VITALICIO SEGUROS 133.249 
CAIFOR 300.112 SABADELL ASEGURADORA 102.160 

ATRADIUS 286.804 COFACE IBERICA 87.566 
REALE SEGUROS GENERALES 256.511 GROUPAMA SEGUROS 66.193 

VITALICIO SEGUROS 253.816 MUTUA GENERAL DE SEGUROS 65.240 
FIATC 228.948 REALE SEGUROS GENERALES 53.776 

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 182.083 ZURICH ESPAÑA 48.896 
MUTRAL 171.213 CAJA DUERO 46.191 

SABADELL ASEGURADORA 158.942 SANTALUCÍA 40.092 
ZURICH ESPAÑA 145.348 DAS 39.056 

 
 

- Primeras Conclusiones 
 
 Estamos en doceava posición en cartera y catorceava en producción. Es 

una posición lejana al resto de ramos analizado. 
 Es un ramo condicionado por los ramos técnicos y por Agroseguro. Los 

ramos técnicos se han considerado por Reale hasta hace relativamente 
poco tiempo, ramos de servicio y no se ha potenciado su comercialización. 
En Agroseguro Reale empezará a comercializar en el último trimestre de 
2008. 
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3.1.13. Cuota de mercado de Reale por primas y ramos en la 
provincia de Tarragona 
 

- Cuadro 14: Resumen de posiciones en el ranking y cuotas de mercado 
totales y por ramo. 

 
RESUMEN POSICION RANKING Y CUOTA DE MERCADO DE REALE POR RAMO 

RAMO 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCION 2007 

POSICION % CUOTA POSICION % CUOTA 

TOTAL TODOS LOS 
RAMOS 5ª 5,42 6ª 4,83 

TOTAL NO VIDA 4ª 9,11 3ª 10,30 
AUTOS 4ª 11,91 3ª 12,93 

ACCIDENTES 4ª 9,11 4ª 9,09 
HOGAR 10ª 4,89 8ª 4,15 

COMERCIO 4ª 9,46 3ª 11,23 
COMUNIDADES 4ª 7,93 3ª 10,85 

INDUSTRIAL 8ª 5,90 4ª 9,28 
TOTAL 

MULTIRRIESGO 6ª 5,98 6ª 6,60 
RESPONSABILIDAD 

CIVIL 5ª 9,97 5ª 9,05 
TRANSPORTES 12ª 0,91 8ª 1,74 

RESTO DE RAMOS 12ª 2,27 14ª 1,04 
 

- Primeras Conclusiones 
 
 En no vida, que es por donde tenemos que medirnos, tenemos una cuota 

de cartera del 9,11% y de producción del 10,3%. Son unas excelentes 
cuotas de mercado y superiores a la media de Reale a nivel nacional y a 
nivel de Catalunya. 

 En cartera hay que destacar la sobresaliente cuota del 12% en Autos. 
También son notables las cuotas superiores al 9% en Accidentes, 
Comercio y Responsabilidad Civil. Daremos por buena la cuota cercana al 
8% en comunidades. 

 En cartera no son acordes con el resto de ramos las cuotas de hogar cerca 
del 5%, del industrial cerca del 6% y Transportes y Resto de Ramos por 
igual. 

 En producción son excelentes las cuotas superiores al 10% en los ramos 
de Autos (12,93%), Comercio (11,23%) y Comunidades (10,85%); son 
notables las cuotas superiores al 9% en los ramos de Accidentes (9,09%), 
Industrial (9,28%) y Responsabilidad Civil (9,05%). 

 En producción no son acordes las cuotas de hogar, transportes y Resto de 
ramos. 
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3.2. Estudio del volumen total de pólizas de cartera y de nueva 
producción en 2007 por ramos y total mercado. Cuota de 
mercado de Reale por pólizas y ramos 
 
3.3.1. Datos estadísticos 

 
- Cuadro 15: Número de pólizas de cartera y de nueva producción del 

mercado y de Reale en 2007. Cuota de mercado en pólizas y por ramos. 
 

VOLUMEN POLIZAS DE REALE Y EL MERCADO 2007: COUTA DE MERCADO EN POLIZAS 

RAMO 

CARTERA 2007 NUEVA PRODUCCION 2007 

MERCADO REALE % CUOTA MERCADO REALE % CUOTA 

TOTAL TODOS LOS 
RAMOS 958.397 77.539 8,09 157.491 13.835 8,78 
AUTOS 447.760 56.277 12,57 85.372 10.369 12,15 

ACCIDENTES 
PERSONALES 44.830 3.838 8,56 8.444 773 9,15 

RESPONSABILIDAD 
CIVIL 22.249 2.580 11,60 4.054 545 13,44 

HOGAR 227.824 10.644 4,67 33.221 1.316 3,96 
COMERCIO 20.551 1.993 9,70 3.600 355 9,86 

COMUNIDADES 13.142 1.025 7,80 1.613 180 11,16 
INDUSTRIAL 9.699 910 9,38 1.470 160 10,88 

TOTAL 
MULTIRRIESGO 271.216 14.572 5,37 39.904 2.011 5,04 
TRANSPORTES 4.626 26 0,56 960 52 5,42 

OTROS 2.005 0 0,00 490 0 0,00 
RESTO DE RAMOS 18.991 296 1,56 4.211 137 3,25 

 
- Primeras conclusiones 
 
 Tenemos excelente cuota en cartera en los ramos de Autos, 

Responsabilidad Civil, Comercio e Industrial; notable cuota en Accidentes y 
comunidades. 

 No tenemos cuota acorde en cartera y producción con el resto de ramos en 
Hogar, transportes y Resto de Ramos. 

 En producción tenemos una excelente cuota en los ramos de Autos, 
Accidentes, Responsabilidad Civil, Comunidades e Industrial. 

 Destacar que la primera conclusión de no dar por buena la octava posición 
en Industrial por primas, tendremos que matizarla ya que por pólizas 
seguro mejoraría ya que la cuota sube a cerca del 10%. Este hecho denota 
que la prima media de Reale en industrial debe ser inferior a la media del 
sector en Tarragona por lo que el perfil de Industrial asegurado debe ser de 
pequeña y mediana empresa. 

 Destacar que se confirma el no tener un buen posicionamiento en Hogar, 
Transportes y Resto de Ramos en primas y pólizas. 
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3.3. Estudio de tendencia por primas y pólizas del 
total mercado en la provincia de Tarragona  
comparado con Reale 
 
3.3.1. Crecimiento de Reale por ramos: 
 

- Cuadro 16: Crecimientos por ramos de Reale en la provincia de Tarragona: 
 

 

CRECIMIENTO REALE 

CARTERA PRODUCCIÓN 

2.004 2.005 2.006 2.007 2.004 2.005 2.006 2.007 

TOTAL NO VIDA 
7,84 6,60 18,76 14,78 17,93 -3,95 4,40 34,06 

TOTAL TODOS LOS 
RAMOS 7,85 6,66 18,74 14,88 17,96 -3,76 4,15 34,06 

ACCIDENTES 
PERSONALES 28,01 6,52 37,49 12,45 47,02 -39,18 11,86 68,19 

AUTOS 
5,29 4,30 15,56 13,71 20,72 -1,95 9,65 32,14 

RESPONSABILIDAD 
CIVIL 24,84 15,07 11,01 27,94 46,03 -33,17 -8,43 27,97 

HOGAR 
18,36 12,14 50,68 11,33 -8,71 -14,40 14,97 15,76 

COMERCIO 
15,38 10,35 27,42 14,04 -3,82 -8,24 -8,33 45,82 

COMUNIDADES 
7,10 16,03 91,73 9,18 -24,55 32,67 66,87 19,14 

INDUSTRIAL 
11,48 21,92 5,40 13,82 -9,65 45,91 -65,69 157,40 

TOTAL 
MULTIRRIESGOS 14,49 14,57 39,35 11,97 -9,50 6,03 -10,91 41,45 

TRANSPORTES 
46,28 49,64 368,34 83,22 0,00 -78,03 24,05 622,21 

DECESOS 
0,00 0,00 0,00 1,36 0,00 0,00 0,00 0,00 

RESTO DE RAMOS 
14,00 90,21 -55,09 225,52 -55,32 303,87 -60,07 63,92 

* Hay que tener en consideración la fusión con reale Unión Aseguradora en 2006 
y la adquisición de MFC en 2007. 
 

- Primeras conclusiones 
 

 Se crece en todos los ramos y años. 
 Resaltar los incrementos de producción en 2007.  
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3.3.2. Crecimiento del mercado por ramos 
 
- Cuadro 17: Crecimientos por ramos del mercado en la provincia de 

Tarragona: 
 

  

CRECIMIENTO MERCADO 

CARTERA PRODUCCIÓN 

2.004 2.005 2.006 2.007 2.004 2.005 2.006 2.007 

TOTAL NO VIDA 
12,85 10,27 7,98 6,96 11,35 10,27 8,94 -9,11 

TOTAL TODOS LOS 
RAMOS 20,05 4,59 3,05 8,12 22,09 4,59 -3,70 -8,46 

ACCIDENTES 
PERSONALES 13,02 4,02 19,52 11,81 26,47 4,02 39,87 -22,53 

AUTOS 
11,46 9,85 6,71 2,10 7,18 9,85 5,90 -10,29 

RESPONSABILIDAD 
CIVIL 29,45 18,61 12,61 14,04 27,94 18,61 7,25 11,65 

HOGAR 
17,36 11,21 13,26 17,62 14,64 11,21 4,05 3,93 

COMERCIO 
11,34 10,21 9,90 10,70 2,46 10,21 22,09 -9,05 

COMUNIDADES 
10,20 11,03 15,00 12,64 17,39 11,03 11,53 1,94 

INDUSTRIAL 
12,49 3,69 12,27 12,45 -20,93 3,69 -1,53 8,13 

TOTAL 
MULTIRRIESGOS 15,22 9,92 12,72 14,92 5,21 9,92 3,85 3,88 

TRANSPORTES 
23,97 8,26 2,91 10,29 8,43 8,26 13,59 -22,75 

DECESOS 
8,38 2,89 18,58 8,42 98,85 2,89 15,70 -1,97 

RESTO DE RAMOS 
10,00 57,98 -13,25 24,93 -7,68 57,98 36,76 -29,99 

 
 
- Primeras conclusiones: 
 
 Resaltar que el mercado de no vida, va creciendo menos año tras año, del 

12,85% del 2004 al 6,96% del 2007. 
 Comprobamos que la bajada es por el ramo de autos, que pasa de un 

crecimiento en 2004 de un 11,46% al 2,1% en 2007. 
 En Diversos se mantienen crecimientos superiores al 10%. 
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3.3.3. Cuotas de mercado de Reale 2003-2007 
 
3.3.3.1. Cuadro de cuotas 
 
- Cuadro 18: Evolución de las cuotas de mercado 2003-2007 
 
 

  

CUOTAS DE MERCADO 

CARTERA PRODUCCIÓN 

2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 

TOTAL NO VIDA 
8,39 8,02 7,75 8,52 9,15 8,07 8,55 7,33 7,02 10,36 

TOTAL TODOS LOS 
RAMOS 4,83 4,34 4,43 5,10 5,42 3,40 3,29 3,05 3,30 4,83 

ACCIDENTES 
PERSONALES 6,79 7,69 7,88 9,06 9,11 7,05 8,20 5,24 4,19 9,09 

AUTOS 
11,01 10,40 9,87 10,69 11,91 8,90 10,03 8,48 8,78 12,93 

RESPONSABILIDAD 
CIVIL 9,64 9,29 9,02 8,89 9,97 12,73 14,53 9,25 7,89 9,05 

HOGAR 
3,82 3,85 3,89 5,17 4,89 6,07 4,84 3,37 3,73 4,15 

COMERCIO 
7,64 7,92 7,93 9,19 9,47 11,09 10,41 9,33 7,00 11,23 

COMUNIDADES 
4,83 4,70 4,91 8,18 7,93 7,33 4,71 6,21 9,29 10,85 

INDUSTRIAL 
5,33 5,28 6,21 5,83 5,90 6,36 7,27 11,19 3,90 9,28 

TOTAL 
MULTIRRIESGOS 4,79 4,76 4,97 6,14 5,98 6,95 5,97 5,65 4,84 6,60 

TRANSPORTES 
0,07 0,09 0,12 0,55 0,91 0,00 0,80 0,17 0,19 1,74 

DECESOS 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

RESTO DE RAMOS 
1,06 1,40 1,69 0,87 2,27 1,71 0,83 2,04 0,60 1,40 

 
 
 

- Primeras conclusiones: 
 En 2006 y 2007 ganamos cuota de mercado en cartera. 
 Resaltar las alzas de las cuotas de producción de 2007. 
 Unas cuotas en no vida del 9,15% de cartera y un 10,36% de la producción 

son a priori muy buenas, pero hay tres entidades que tienen más cuota. 
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3.3.3.2. Gráficos de tendencias de las cuotas de mercado: 
 
- Cuadro 19: Gráficos de tendencias de cuotas por ramos en cartera y 

producción: 
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 Las tendencias son buenas excepto en cartera total Mutiriesgos. 
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 Es significativa la tendencia de 2007 en total no vida. 
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 Las tendencias son buenas especialmente en producción de 2007. 
 En hogar es donde baja la cuota de cartera en 2007 y es el que repunta 

menos producción. 
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 En Responsabilidad Civil e Industrial, después de la bajada de 2006 en 

producción, hay recuperación en 2007. 
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 En Transportes y Resto de Ramos tenemos una cartera y una producción 
poco represetativa. 

 
3.4. Cuota de mercado del volumen total de cartera y 
nueva producción por canal de ventas y ramos en la 
provincia de Tarragona en 2007, comparado con datos a 
nivel nacional 2006 
 
3.4.1. Cuota de cartera por canal a nivel nacional 

 
- Cuadro 20: Cuota de mercado nacional de cartera por canales 2006. 

 
CUOTA DE MERCADO POR CANALES. VOLUMEN DE NEGOCIO. DATOS 2006. 

 
Agentes Corredores Banco/Caja 

Comercio 
Electrónico 

Oficinas 
Entidad 

Venta 
Telefónica 

Otros 
Canales 

Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % 

Vida 
Total 

Individual 17,09% 4,18% 75,89% 0,02% 2,16% 0,06% 0,60% 

 
Total 

Colectivo 8,01% 17,06% 50,30%  21,03% 0,00% 3,60% 

 Total Vida 15,26% 6,77% 70,74% 0,02% 5,95% 0,05% 1,20% 

Salud 

Asist.
Sanitaria 
Individual 29,12% 11,17% 2,20% 0,61% 51,78% 4,07% 1,05% 

 

Asist. Sanit. 
Colectivos 
(no Admón. 

Pública) 19,04% 24,32% 0,96% 1,29% 53,64% 0,16% 0,58% 

 

Asis. Sanit. 
(Admon. 
Pública) 2,27% 0,14% 0,23%  97,36%   

 

Total 
Asistencia 
Sanitaria 18,30% 10,14% 4,43% 0,54% 63,97% 1,99% 0,62% 

 
Salud 

Enfermedad 54,27% 23,92% 6,77% 0,17% 10,72% 0,39% 3,76% 

 
Total Salud 

(*) 21,51% 12,31% 4,65% 0,50% 58,29% 1,81% 0,93% 

Accidentes Personales 43,34% 35,62% 12,28% 0,00% 8,41% 0,02% 0,33% 

Autos 40,48% 30,37% 2,88% 1,57% 9,06% 14,86% 0,77% 

Responsabilidad Civil 31,83% 58,64% 2,85% 0,00% 6,43% 0,00% 0,24% 

Incendios 
Riesgos 

Industriales 6,74% 84,52% 1,21%  7,49% 0,00% 0,04% 

 
Resto 

Incendios 16,35% 32,40% 33,13%  17,28% 0,00% 0,84% 

 
Total 

Incendios 11,45% 63,46% 14,38%  9,83% 0,00% 0,87% 

Multirriesgos 
Multirriesgos 

Hogar 46,67% 15,32% 30,93% 0,01% 4,86% 0,15% 2,04% 

 
Multirriesgos 

Comercio 56,75% 32,69% 6,39% 0,00% 3,92% 0,01% 0,23% 

 
Multirriesgos 
Comunidades 64,27% 27,07% 2,17% 0,00% 6,18% 0,01% 0,30% 

 
Multirriesgos 

Industrial 38,57% 53,61% 3,73%  3,89% 0,00% 0,20% 

 
Otros 

Multirriesgos 34,03% 54,07% 9,57%  1,84% 0,03% 0,46% 

 
Total 

Multirriesgo 47,75% 27,99% 18,34% 0,01% 4,63% 0,08% 1,19% 

Transportes 22,96% 48,82% 0,67% 0,01% 26,52% 0,01% 1,01% 
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Decesos 82,51% 1,12% 0,21%  16,15% 0,00% 0,00% 

Total Resto de Ramos 30,54% 39,01% 21,00% 0,01% 7,38% 0,00% 2,06% 

Total 28,20% 18,47% 36,67% 0,44% 11,35% 3,84% 1,03% 

- Primeras Conclusiones: 
 
 Destacar que el canal Bancaseguros domina la cartera de Vida (70,74%) y 

tiene una muy buena posición en Hogar con un 30,93% 
 Las oficinas propias de Aseguradora dominan la cartera de Asistencia 

Sanitaria. Son Aseguradoras especialistas en el ramo. 
 Los corredores dominan los ramos de Autos,  Responsabilidad Civil, 

Industrial y Ramos técnicos. 
 Los agentes dominan Autos, Accidentes,  Hogar, Comercio, Comunidades 

y Decesos. 
 Es importante recalcar que si observamos los datos a 2005 son muy 

similares, por lo que las cuotas están consolidadas. 
 
3.4.2. Cuota de producción por canal a nivel nacional 
 
- Cuadro 21: Cuota de mercado nacional de producción por canales 2006. 
 

CUOTA DE MERCADO POR CANALES. NUEVA PRODUCCIÓN. DATOS 2006. 

 
Agentes Corredores Banco/Caja 

Comercio 
Electrónico 

Oficinas 
Entidad 

Venta 
Telefónica 

Otros 
Canales 

Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % Primas % 

Vida 
Total 

Individual 17,64% 3,35% 76,55% 0,04% 1,70% 0,11% 0,60% 

 
Total 

Colectivo 7,18% 13,10% 43,13%  33,83% 0,00% 2,77% 

 Total Vida 14,89% 5,91% 67,76% 0,03% 10,14% 0,08% 1,17% 

Accidentes Personales 41,28% 38,75% 9,90% 0,01% 9,59% 0,01% 0,45% 

Autos 37,26% 39,91% 3,59% 2,21% 4,20% 12,01% 0,82% 

Responsabilidad Civil 34,05% 56,11% 3,29%  6,35% 0,00% 0,19% 

Incendios 
Riesgos 

Industriales 2,90% 93,40% 0,60%  3,09%  0,01% 

 
Resto 

Incendios 7,45% 79,70% 11,94%  0,91%  0,00% 

 
Total 

Incendios 3,53% 90,12% 3,52%  2,76%  0,08% 

Multirriesgos 
Multirriesgos 

Hogar 44,03% 14,50% 36,34% 0,03% 2,15% 0,27% 2,68% 

 
Multirriesgos 

Comercio 59,18% 30,44% 7,85% 0,00% 2,33% 0,03% 0,17% 

 
Multirriesgos 
Comunidades 65,79% 29,50% 2,56%  1,89% 0,04% 0,22% 

 
Multirriesgos 

Industrial 40,27% 50,68% 3,56%  5,35% 0,00% 0,13% 

 
Otros 

Multirriesgos 33,91% 56,64% 8,34%  0,79% 0,01% 0,30% 

 
Total 

Multirriesgo 47,02% 28,45% 20,03% 0,01% 2,97% 0,14% 1,38% 

Transportes 20,87% 45,73% 0,30% 0,00% 31,70% 0,01% 1,39% 

Decesos 92,04% 3,19% 0,56%  4,19% 0,01% 0,01% 

Total Resto de Ramos 20,72% 44,89% 29,38% 0,01% 3,20% 0,01% 1,79% 

Total 22,24% 18,39% 46,58% 0,43% 9,04% 2,18% 1,15% 
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- Primeras Conclusiones 
 
 Todas las conclusiones de cartera se repiten en producción, por lo que 

reafirmamos que las cuotas están consolidadas. 
 Destacar porqué es donde Reale compite, que el canal Bancaseguros tiene 

un 36,34% de las ventas de Hogar. 
 
3.4.3. Cuota de cartera y de producción por canal de Reale en 
2007 en la provincia de Tarragona 

 
- Cuadro 22: Cuota de cartera y producción de Reale en la provincia de 

Tarragona en 2007: 
 

CUOTAS DE CARTERA Y PRODUCCIÓN POR RAMOS DE REALE EN LA PROV. DE TARRAGONA 

RAMO 

CARTERA PRODUCCIÓN 

CORREDOR AGENCIA AGEN. EXCL. RESTO CORREDOR AGENCIA AGEN. EXCL. RESTO

HOGAR 39,27 17,27 37,25 6,15 49,2 22,1 25,87 2,31 

COMERCIO 36,64 24,16 32,48 6,47 33,96 28,47 35,36 2,21 

COMUNIDAD 38,75 28,42 24,87 7,81 58,59 22,83 16,62 0,25 

INDUSTRIAL 49,97 19,99 26,36 3,63 60,16 16,46 21,5 1,87 

ACCIDENTES 36,78 22,28 36,35 4,47 36,93 31,83 34,33 0,91 

RESP. CIVIL 40,32 28,39 28,2 2,46 38,89 34,06 26,77 0,16 

RESTO RAMOS 40,6 24,39 33,51 1,49 71,44 14,92 12,4 1,24 

AUTOS 36,41 19,51 39,22 4,87 47,83 19,55 30,06 2,56 

TOTAL 37,37 20,36 37,34 4,87 48,34 20,66 28,65 2,27 

% INCREM. 04-07 21 32 11 0,3     

Nº DE MEDIADORES 45 10 75 1 45 10 75 1 

% MED. S. TOTAL 34,35 7,63 57,25 0,76 34,35 7,63 57,25 0,76 

 
* En Reale separamos del canal de agentes exclusivos a los agentes 
franquiciados (agencias). 
 
- Primeras Conclusiones 
 
 Destacar que los canales con más crecimiento en los tres últimos años son 

el de Corredores y el de Agencias. 
 Los corredores son el 34,35% de la red y tienen el 37,35% de la cartera y 

el 48,34% de la producción. Si se sigue con la tendencia, es un canal que 
ganará cuota. 

 Las Agencias Reale son el 7,63% de la red y tienen un 20,36% de la 
cartera y un 20,66% de la producción. Es un canal reducido en número 
pero con peso en cartera y producción. Si sigue con la tendencia, al ser 
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similares las cuotas de cartera y producción, es un canal que mantendría 
cuota. 

 Los Agentes exclusivos son el 57,25% de la red y tienen un 37,34% de la 
cartera y un 28,65% de la producción. Si sigue con la tendencia, es un 
canal que pierde cuota. 

 Es curioso que a nivel nacional, los corredores no tienen cuota en hogar y 
en Tarragona dominen la producción con un 49,2%. Por el contrario, si se 
confirma el dominio de los corredores en Industrial, Responsabilidad Civil y 
Ramos técnicos. 

 En Comercio, Comunidades, Accidentes y Autos; las cuotas están más 
equitativas entre agentes (agencias y exclusivos) y corredores. 

 Hay dos operaciones de elevada prima de producción, una en 
comunidades y otra en Resto Ramos, que provocan una alta cuota en 
corredores. 

 
3.5. Evolución de la rentabilidad por ramos en las sucursales de 
la provincia de Tarragona comparándola a la de Reale en 
Catalunya, a la de Reale en España y a la total del mercado 
Español. 

 
3.5.1. Datos estadísticos 

 
- Cuadro 23: Evolución siniestralidad contable por ramos en las sucursales 

de Reale en la provincia de Tarragona, de Reale en Catalunya, de Reale 
en España y del total del mercado asegurador: 

 
EVOLUCIÓN SINIESTRALIDAD CONTABLE DE REALE  POR RAMOS, POR SUCURSALES, CATALUNYA, 

ESPAÑA Y EL MERCADO 

 REUS TORTOSA CATALUNYA ESPAÑA MERCADO 

AUTOS 
2005 55,06 57,4 64,27 89,47 73,96 
2006 46,59 65,25 56,82 63,21 75,03 
2007 47,22 65,88 67,3 68,49 75,33 

HOGAR 
2005 39,82 65,78 59,25 63,57 56,79 
2006 60,63 43,2 55,32 55,8 56,66 
2007 49,31 44,36 56,98 59,47 59,66 

COMERCIO 
2005 52,85 49,38 63,08 78,46 59,68 
2006 63,77 31,84 54,25 57,6 60,58 
2007 56,07 33,27 54,02 51,97 61,23 

COMUNIDADES 
2005 66,26 44,01 51,3 87,09 60,73 
2006 43,23 71,19 45,9 54,5 61,37 
2007 40,81 52,05 47,07 52,01 62,93 

INDUSTRIAL 
2005 58,81 15,67 47,18 93,91 71,85 
2006 190,7 72,41 86,19 75,67 70,3 
2007 47,72 42,51 75,67 68,34 75,46 

ACCIDENTES 
2005 28,1 128,14 50,19 97,27 48,77 
2006 30,05 4,67 41,75 57,16 44,19 
2007 19,37 42,96 19,23 57,75 43,18 

RESP. CIVIL 
2005 84,55 16,08 54,04 188,91 79,36 
2006 12,44 14,36 31,3 52,53 66,55 

2007 -0,03 39,77 33,72 23,37 64,07 
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3.5.2 Primeras conclusiones: 

 
 La rentabilidad en todos los ramos es buena y en algunos excelentes, 

siempre ha sido tradicionalmente una zona muy rentable. 
 Tener una buena rentabilidad es producto de una buena labor comercial en 

el reclutamiento de mediadores, realizar una buena suscripción de riesgos 
y que todos los empleados siempre priorizamos la rentabilidad. 

 Resaltar la siniestralidad en autos, especialmente de Reus por el peso 
sobre el total de la cartera. Aunque tradicionalmente Tortosa siempre ha 
tenido siniestralidades cercanas al 50%. 

 Resaltar las siniestralidades del 2007 en todos los ramos. 
 

3.6. Estudio de implantación geográfica en la provincia de 
Tarragona. Extrapolación a cuota por comarcas 

 
3.6.1 Datos Estadísticos 

 
- Cuadro 24: Pólizas y primas de Reale por habitante, comarca, provincia, 

Catalunya y España. 
 

Pólizas y primas por habitante, comarca, provincia, Catalunya y España 
 Habitantes Pólizas Primas Póliza/habitante Primas/habitante

Baix Camp 180.196 22.384 8.410.118 0,12 46,67 
Tarragonés 231161 18.742 7.875.924 0,08 34,07 
Alt Camp 42.586 6.177 2.010.680 0,15 47,21 

Conca de Barberà 20.714 2.109 643.496 0,10 31,07 
Baix Penedés 90.891 758 333.728 0,01 3,67 

Baix Ebre 78.590 13.088 4.560.033 0,17 58,02 
Montsià 67.834 8.007 2.620.225 0,12 38,63 

Ribera d'Ebre 23.319 3.210 733.488 0,14 31,45 
Terra Alta 12.719 2.756 712.885 0,22 56,05 

Priorat 9.785 968 201.178 0,10 20,56 
Provincia Tarragona 757.795 78.199 28.101.755 0,10 37,08 

Catalunya 7.210.508 354.330 149.850.522 0,05 20,78 

España 45.200.737 1.844.094 738.893.109 0,04 16,35 

 
3.6.2. Primeras conclusiones: 

 
 En la provincia de Tarragona tenemos 0,10 pólizas y 37,08€ por habitante. 

Si comparamos estas cifras con Reale en Catalunya, tenemos el doble de 
pólizas por habitante y un 78,4% más de euros por habitante. Si 
comparamos con Reale en España, tenemos más del doble en pólizas y 
euros por habitante. Es una muy buena posición dentro de la Estructura 
Territorial de Reale. 

 Si analizamos los datos por comarcas, podemos comprobar que tenemos 
una cuota por habitante muy baja (en pólizas y primas) y muy por debajo 
de la media en Baix Penedés. También está por debajo de la media el 
Tarragonés. 
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 Destacar la alta cuota por pólizas de las comarcas que dependen de la 
Sucursal de Tortosa (Baix Ebre, Montsiá, Ribera d’ebre, Terra alta y 
Priorat). Como es una Sucursal de prima media inferior, en primas no hay 
tanta diferencia. 

 También tenemos una alta cuota en las comarcas de Baix Camp y Alt 
Camp que dependen de la Sucursal de Reus. En Conca de Barberá 
estamos como la media. 

 Es un cuadro muy significativo de la posición de Reale en la provincia de 
Tarragona y de donde tenemos más oportunidades comerciales. 

 
     3.7. Estudio comparativo en el ramo de autos de las unidades  
     asegurables (parque móvil) con el mercado y con Reale 
 
     3.7.1. Cuadro estadístico 
 
- Cuadro 25: Cuota asegurada en Reale del parque móvil por tipo de vehículo: 
 
 

 Parque móvil Pól. Reale % asegurado 

Autos 319.795 41.487 12,97 

Camiones y 
furgonetas 

91.068 3.916 4,30 

Motocicletas 42.043 3.791 9,02 

Autobuses 802 1 0,12 

Tractores 17.741 4.524 25,50 

Resto 35.311 2.505 7,09 

Total 509.874 56.227 11,03 

Unidades 
aseguradas 

447.760 56.227 12,56 

 
 * Aclarar que de las 3.916 pólizas de Reale en camiones y furgonetas, solo 226 
correspondes a camiones. 
 
 

3.6.2.  Primeras conclusiones 
 

- Comprobamos que hay 62.114 unidades sin asegurar... ¡un 12%! Sabemos 
que una parte de los ciclomotores y de menores están asegurados en el 
consorcio,  que hay vehículos que no circulan y no está tramitada la baja 
en tráfico, y una parte que circula sin seguro. Este 12%, no es nuestro tipo 
de cliente objetivo. 

 
- Tenemos una excelente cuota en tractores (en mi opinión puede haber algo 

de distorsión con la consideración de los aperos agrícolas por parte del 
censo y/o la informática de Reale. 
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- Tenemos una buena cuota en Autos, una correcta en Motocicletas y Resto, 

y una baja en camiones. 
 
3.8. Estudio comparativo en los ramos diversos de las unidades 
asegurables con el mercado y Reale 

 
- Cuadro 26: Cuota de unidades aseguradas sobre unidades asegurables 

% CUOTA DE UNIDADES ASEGURABLES 
 REALE MERCADO CUOTA 

RAMO FAMILIA SUBFAMILIA SUBUNID. UNIDADES UNIDADES % ASEGURADO 

INDUSTRIAL PYME 

TOTAL  835 5.613 14,88 
HOTELES  34 373 9,12 

CASAS RURALES  20 237 8,44 
CAMPINGS  1 72 1,39 

ENERGÍA Y CALOR  10 134 7,46 
ALIMENTACIÓN  93 784 11,86 

MADERA  21 1071 1,96 
TEXTIL  20 396 5,05 

QUÍMICA  19 626 3,04 
TALLERES 183    

PYMES METAL  403 1634 24,66 
PIEDRA Y TIERRA  61   

RIESGOS DIVERSOS  50   
GENÉRICO  81   

  

COMERCIO 

 TOTAL  2.091 34.478 6,06 
OFICINAS   407   

ALIMENTACIÓN   181 3860 4,69 
OCIO Y TIEMPO 

LIBRE   125   
MATERIALES Y MAQ.   10   

HOSTELERIA   468 5466 8,56 
 BARES 280  1678 16,69 
 RESTAURANTES 90  520 17,31 
 PUB SIN PISTA 21    

HOGAR   154 1687 9,13 
 MUEBLES 44    
 ELECTRODOMESTIC. 49    
 FERRETERIAS 12    
 DROGUERIAS 14    

ENSEÑANZA   4   
AUXILIAR DE 

OFICINA   35   
AUTOMOCIÓN   15   

AGRÍCOLA   6   
TEXTIL Y COMPLEM.   200 2138 9,35 

SERVICIOS   45   
SANIDAD Y 
ESTÉTICA   212   
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OTRAS 
ACTIVIDADES   127   

 
*Los datos de hostelería son de 2006. El resto son datos de 2007 y 2002. los 
datos de Reale son a 31-12-2007. 
 

Primeras conclusiones: 
 
 En mi opinión, los datos que se encuentran gratuitamente son de fecha 

2002 en la mayoría de casos. Considero que no es orientativo y en algunos 
ramos ya no realizo el análisis estadístico. En hogar comparar unidades 
aseguradas con unidades asegurables a 2002 no sería concluyente ni 
objetivo. 

 En el cuadro analizo dos ramos para que se vea la metodología para 
extraer conclusiones. 

 Tenemos asegurado un 14% de las industrias de la provincia y 6% de los 
comercios. 

 Destacan las cuotas de bares y restaurantes (16,69% y 17,31%). 
 En Industrial destacan las cuotas en PYMES del metal (24,66%) y 

alimentación (11,86%). 
 La diferencia de cuota entre Industrial y Comercio es demasiado elevada. 
 A primera vista, ya se puede ver aunque falten datos que tenemos 

actividades de comercio con poca cuota: peluquerías, alimentación, 
farmacias, etc… 

 
3.9. Evolución de la población en la provincia de Tarragona: 
Oportunidades comerciales 

 
3.9.1. Datos estadísticos 

 
- Cuadro 27: Composición de la población por nacionalidad y procedencia: 
 

Población según nacionalidad y sitio de nacimiento 

Provincia de Tarragona. Año 2007. 

  Nacionalidad     

          América del América Asia i     

Sitio de nacim. Española
Resto 
Ue Resto de Europa Àfrica Norte i Central del Sur Oceanía Total % 

Catalunya 478.383 1.467 193 3.789 73 485 300 484.690 63,96

Resto del Estado 149.793 228 22 158 11 33 24 150.269 19,83

Extranjero 13.118 40.216 6.078 31.303 3.098 23.576 5.447 122.836 16,21

Total 641.294 41.911 6.293 35.250 3.182 24.094 5.771 757.795   
% 84,63 5,53 0,83 4,65 0,42 3,18 0,76     
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- Cuadro 28: Otros conceptos demográficos de interés: 
 

Otros conceptos 
% Variación población 02-
07 
Extranjeros 12,9 
Españoles 7,2 

Total 20,1 
Por tramos de edad 
De 0 a 17 años 135.412 
De 18 a 69 años 531.495 

De 70 a 99 años 90.888 
Unidades familiares 

Promedio 2,3 329.476 

 
3.9.2. Primeras conclusiones 
 
 En la provincia de Tarragona, un 16,21% de la población es extranjera. 

Cerca del 10% de la población es de fuera de Europa. 
 Del 2002 al 2007, es la segunda provincia de España con mayor variación 

de población, un 20%. Constatar que la variación en extranjeros es de un 
13% y de españoles un 7,2%. 

 Donde crece la población, significa que crece la actividad comercial y esta 
genera oportunidad comercial. Es una buena provincia para invertir. 
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4. Análisis DAFO por ramos 
 
4.1. DAFO total ramos: 
 
- Debilidades: 
 No comercializar los ramos de Vida y Salud. 
 No tener distribución Multicanal. 
 
- Fortalezas: 
 Estar en el mercado “en posición compradora”. (Aegon, MFC, …) 
 Tener buena rentabilidad. 
 Crecimiento constante. 
 Equipo humano. 
 
- Amenazas: 
 No llegar a tener la dimensión suficiente para competir con garantía de 

continuidad. 
 Como afectará la bajada de consumo por la crisis económica al mercado 

asegurador y a Reale en particular. 
 
- Oportunidades: 
 Buscar el crecimiento interno con dinámica comercial. 
 Crecimiento por adquisiciones. 
 Vender por nuevos canales de distribución. 
 
 
4.2. DAFO total ramos no Vida: 
 
- Debilidades: 
 Decesos como ramo de servicio. 
 No distribuir por Bancaseguros. 
 Estamos lejos en el ranking de los tres primeros. (Allianz, Axa y Mapfre). 
 
- Fortalezas: 
 Reale está consolidada en la provincia: cuarta posición cómoda con el 

quinto a distancia (Zurich). 
 Tenemos un 2007 espectacular en cuota de producción (no estamos muy 

lejos de Mapfre). 
 Red de ventas consolidada y renovándose. 
 Buena rentabilidad histórica en todos los ramos. 
 
- Amenazas: 
 Excesivo peso del canal corredores en producción. 
 La crisis económica. 
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- Oportunidades: 
 Ganar cuota de mercado aplicando las conclusiones de la tesis. 
 
4.3. DAFO ramo de Autos: 
 
- Debilidades: 
 No comercializar por otros canales de distribución (Bancaseguros, Internet) 
 Selección de riesgos: Ser selectivo elimina mercado, por ejemplo no se 

potencia la contratación de extranjeros que es el colectivo que más ha 
crecido en los últimos cinco años y representa el 16% de la población. 

 No tener producto de flotas. 
 
- Fortalezas: 
 Cuotas de cartera y producción en crecimiento. Espectacular cuota de 

producción en 2007 (a solo 88.000€ de Mapfre). 
 Cuarta posición consolidada en cartera. El quinto (Linea Directa 

Aseguradora) está a mucha distancia. 
 Buen producto con buena relación calidad/precio. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 La bajada de ventas de autos por la crisis económica. 
 El regalo del seguro con la venta del auto. 
 La creciente infidelidad de los clientes. 
 
- Oportunidades: 
 Tenemos recorrido en flotas, camiones, motocicletas y extranjeros. 
 Explotar comercialmente comarcas con bajo índice de pólizas y primas por 

habitante (Baix Penedés y Tarragonés). 
 
4.4. DAFO ramo de Accidentes: 
 
- Debilidades: 
 Producto por renovar en Individuales y Colectivos. 
 Tener pocos agentes franquiciados (cias como Ocaso y Catalana están 

cerca en ranking y tienen agentes con perfil de franquiciado). 
 Poca presencia en colectivos. 
 No estar en canal Bancaseguros (Caifor es líder en Accidentes). 
 
- Fortalezas: 
 Buena cuota de cartera y de producción. 
 Tenemos red de ventas que nos vende mucho accidente de convenio. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 Producto sensible a las crisis económicas. Menos empresas, menos 

trabajadores en las pólizas de convenios, los autónomos reducen costes, ... 
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- Oportunidades: 
 En tiempos de crisis, hay sensibilidad al precio y a revisar los seguros. 

Tiene que haber producto y actividad comercial. Tenemos base de clientes. 
 
4.5. DAFO ramo Hogar: 
 
- Debilidades: 
 No estar en el canal de Bancaseguros (cuota del 31% de cartera y del 36% 

de la producción a nivel nacional). 
 No tener más agentes franquiciados (cias como Ocaso y Catalana están 

mejor situadas y tienen mediadores con perfil de agente franquiciado). 
 Perdemos cuota de mercado y ramo con peor posición en ranking. 
 
- Fortalezas: 
 Buen producto lanzado recientemente con excelente relación 

calidad/precio. Muy buena campaña de Marketing. 
 Buena remuneración al Canal de Ventas. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 La presión de Bancaseguros con los préstamos. 
 Peso excesivo de Corredores en las ventas. 
 Rentabilidad del ramo. La crisis económica puede afectar la siniestralidad 

del ramo. 
 
- Oportunidades: 
 Al tener poca cuota, hay recorrido de mejora. 
 Tenemos muchos clientes de otros ramos para ofertar hogar. 
 Es un buen momento de recuperar cuota a la Bancaseguros, ya que la 

crisis económica les afectará más al bajar la venta de inmuebles. 
 
4.6. DAFO ramo Comercio: 
 
- Debilidades: 
 Producto antiguo. 
 Perdemos cuota de producción. 
 
- Fortalezas: 
 Cuota estable de cartera. 
 Red de ventas entrenada a vender comercio. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 Efecto de la crisis económica en el ramo. 
 La presión de Bancaseguros de compensación de créditos. 
 
- Oportunidades: 
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 Es el momento de lanzar un nuevo producto al mercado para dinamizar 
comercialmente el ramo. 

 Potenciar donde tenemos menos cuota en primas por habitante y en 
actividades con poca cuota asegurada. 

 
4.7. DAFO ramo Comunidades: 
 
- Debilidades: 
 Perdemos un poco de cuota de mercado ( en 2007 un -0,2%). Tenemos a 

Ocaso y Catalana muy cerca. 
 Excesivo peso de corredores en el ramo. 
 Producto lanzado en 2007 no termina de funcionar. 
 
- Fortalezas: 
 Ramo consolidado en la provincia. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 Hegemonía de Cia epecializada (Mutua de Propietarios) en producción. 
 Es un ramo que no gusta a mediadores consolidados por sus dificultades 

de gestión en los siniestros. 
 
- Oportunidades: 
 Buscar negocio en mediadores especializados. 
 Captar agentes exclusivos franquiciados. 
 
4.8. DAFO ramo Industrial. 
 
- Debilidades: 
 Producto antiguo con tarifa elevada. 
 Falta de capacidad en riesgos. 
 La mentalidad en Reale de que somos una Aseguradora de particulares.  
 Miedo a contratar riesgos con posibilidad de siniestro de intensidad. 
 Mala posición en ranking por primas. Contratamos PYMES pequeños. 
 
- Fortalezas: 
 Tenemos en la provincia una buena cuota por pólizas en cartera y 

producción.  
 La red de ventas en la provincia de Tarragona está entrenada a vender 

PYME. Es un ramo que necesita buena formación y Tarragona la tenemos. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 Excesivo peso de los corredores en la provincia, a nivel nacional y en el 

sector asegurador. 
 Ramo sensible a la crisis económica. 
 Ramo sujeto a siniestros de intensidad. 
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- Oportunidades: 
 Potenciar ramo con nuevo producto para crear dinámica comercial. 
 Tenemos base de clientes de Responsabilidad Civil y accidentes e 

convenio para ofertar PYME. 
 
4.8. DAFO total Multiriesgos: 
 
- Debilidades: 
 En hogar tenemos unas posiciones en los rankings (10ª en cartera y 9ª en 

producción) que no se corresponden con los demás ramos. Además 
perdemos cuota de mercado. Es un ramo con peso dentro de Multiriesgos. 

 Tener una prima media baja en Industrial nos relega posiciones en el 
ranking. Estamos en 8ª posición en cartera y 6ª en producción. Nuestro 
sitio sería la 4ª posición como el resto de ramos.  

 
- Fortalezas: 
 Tenemos ramos consolidados Comercio y Comunidades. 
 Buen producto de Hogar para escalar posiciones. 
 Buena relación de Reale en la provincia de Tarragona con el canal de 

corredores. 
 Buena rentabilidad histórica en la provincia de Tarragona. 
 
- Amenazas: 
 Peso del canal Bancaseguros. 
 Efecto de la crisis económica en el ramo. 
 
- Oportunidades: 
 Sabemos lo que tenemos que mejorar: Hogar e Industrial de prima más 

elevada. 
 Incidir en zonas con poca cuota de mercado. 
 
4.9. DAFO ramo de Responsabilidad Civil: 
 
- Debilidades: 
 Falta de capacidad en suscripción de riesgos. 
 Miedo a actividades sujetas a siniestro de intensidad. 
 
- Fortalezas: 
 Nueva tarifa y condiciones de contratación con emisión descentralizada. 
 Buena rentabilidad histórica del ramo en la provincia de Tarragona. 
 Ramo consolidado en la provincia, somos quinta Aseguradora en cartera y 

producción ganando cuota de mercado. 
 Tenemos consolidada la red de ventas con el ramo. 
 
- Amenazas: 
 Efecto de la crisis económica en el ramo. 
 Hay aseguradoras como Fiatc, Caser y Catalana que están consiguiendo 

escalar posiciones en el ranking. 
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- Oportunidades: 
 Es un ramo con seguros obligatorios. 
 Base de clientes en otros ramos para ofertar. 
 
4.10. DAFO Transportes y Resto Ramos: 
 
- Debilidades: 
 Hasta hace poco, ramos de servicio que no se potenciaban 

comercialmente. 
 Tiene peso Agroseguro donde entraremos en 2009. 
 Tenemos posiciones en los rankings que no nos corresponden. En 

términos bélicos, es como tener “una brecha” en las defensas. 
 
- Fortalezas: 
 Tenemos equipo humano cualificado técnicamente para potenciar los 

ramos técnicos. 
 La estrategia de Reale apuesta por potenciar Industriales. 
 
- Amenazas: 
 La crisis económica. 
  Aseguradoras muy especializadas en los ramos técnicos. 
 
- Oportunidades: 
 Tenemos tan poca cuota que es fácil mejorarla. 
 Tenemos red de mediadores que nos colocarán los Ramos si los 

potenciamos. 
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5. Conclusiones finales y objetivos a conseguir 
 
En el estudio se refleja que tenemos cinco puntos donde urge mejorar: 
 
1º Mejorar cuota de cartera y de producción de Hogar. 
 
2º Mejorar cuota de cartera y de producción de PYMES con prima media más 
elevada. 
 
3º Mejorar cuota en Transportes y Resto de Ramos. 
 
4º Mejorar el ratio de pólizas y primas por habitante de las comarcas del Baix 
Penedés y del Tarragonés. 
 
5º Exprimir las oportunidades y reforzar las debilidades que reflejan los 
DAFOS en Autos, Accidentes,  Comercios, Comunidades y Responsabilidad 
Civil. 
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6. Planes de acción 
 
6.1. Plan de acción Hogar: 
 
 Incidir en la red de ventas en los cumplimientos de los presupuestos de 

ventas y en el seguimiento de las campañas del nuevo producto de hogar. 
Actualmente,  nuestra fortaleza en el ramo de hogar es un producto con 
una excelente relación calidad/precio. 

 Promover la captación de agencias (agentes franquiciados). Son un perfil 
de mediador que ayuda en la venta de productos a particulares y que se 
implican mucho más en las campañas de ventas de productos con prima 
pequeña. Cias Aseguradoras como Ocaso y Catalana están por delante 
nuestro en los rankings de hogar y estoy seguro que es por el perfil de sus 
mediadores que es muy similar al de una Agencia Reale. 

 Ofertar el producto de hogar a nuestros clientes de otros ramos con 
“ganchos” muy atractivos. 

 Mejorar la fidelidad de los buenos clientes. 
 Vigilar la calidad del servicio. 
 Comercializar hogar por el canal de Bancaseguros. 
 
6.2. Plan de acción PYME de prima media más elevada: 
 
 Renovar completamente el producto actual de PYME. El lanzamiento de un 

producto siempre mejora los ratios de ventas. 
 Aumentar las capacidades y abrir la suscripción de riesgos. 
 No tener miedo a contratar riesgos que pueden estar sujetos a un siniestro 

de intensidad.  
 Aprovechar la buena relación de Reale con el canal de corredores en la 

provincia de Tarragona. 
 Captar corredores especialistas en Industrial. 
 Mejorar la fidelidad de los buenos clientes. 
 Formación a la red de ventas. 
 
6.3. Plan de acción Transportes y Resto de Ramos: 
 
 Entrar en pólizas de flotas de camiones con corredores especialistas 

porqué frecuentemente van junto a las pólizas de trasportes. 
 Más capacidades en Transportes. 
 Para ramos técnicos de construcción no es un buen momento por el parón 

del sector. 
 Hay que comercializar Agroseguro. 
 Captar mediadores especialistas. 
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6.4. Plan de acción mejora del ratio de pólizas y primas por 
habitante comarcas del Baix Penedés y del Tarragonés: 
 
 Realizar una intensa labor de captación de mediadores en las dos 

comarcas: ver donde tenemos situados a los actuales y captar donde no 
tenemos o sustituir a los no activos. 

 Una agencia Reale en cada pueblo con más de 10.000 habitantes en cada 
comarca.  

 Visitar a los corredores que no están nombrados y activar los que están 
inactivos. 

 
6.5. Plan de acción en ramos consolidados: 
 
6.5.1. Autos: 
 
 Reforzar ventas donde tenemos menos cuota en unidades aseguradas: 

camiones, flotas, ciclomotores y extranjeros. 
 Vender por otros canales (Internet, Bancaseguros,...) 
 Control de calidad de servicio. 
 Política de retención de buenos clientes. 
 
6.5.2. Comercios: 
 
 Renovar producto para crear dinámica comercial. 
 Incidir en las actividades con menos cuota asegurada. 
 Control de calidad de servicio. 
 Política de retención de buenos clientes. 
 
6.5.3. Comunidades: 
 
 Analizar porqué el producto nuevo de 2007 no impulsa suficientemente las 

ventas. 
 Captar agentes especialistas (administradores de fincas). 
 Captar Agencias Reale (agentes franquiciados). Tenemos a Catalana por 

delante en el ranking y a Ocaso que nos sigue, y son mediadores con perfil 
de franquiciado. 

 
6.5.4. Accidentes: 
 
 Renovar producto en Accidentes individuales y Colectivos. 
 Captar Agencias Reale. 
 Buscar operaciones con colectivos. 
 Acuerdos con Bancaseguros. 
 Política de retención de buenos clientes. 
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6.5.6. Responsabilidad Civil: 
 
 Aumentar capacidades y más apertura en suscripción de riesgos. 
 Explotar comercialmente los seguros obligatorios. 
 Promocionar comercialmente la nueva tarifa y nuevas condiciones de 

contratación que se han lanzado en 2008. 
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7. Calendario y seguimiento 
 

Se acompaña un cuadro que debería ser más completo y detallado, pero que 
sirve como primer punto de partida para su posterior desarrollo con todos los 
departamentos y personas que están implicadas en cada plan de acción. Es 
una parte muy importante para la consecución del objetivo del estudio, ya que 
la falta de planificación y desarrollo, en muchas ocasiones provoca que las 
ideas se pierdan por el camino. 

 
El cuadro refleja: 

 
 El plan de acción. 
 Las medidas que se proponen. 
 Quien interviene en su desarrollo e implementación. 
 La acción a desarrollar o implementar. 
 Fecha de inicio. 
 Fecha final. 
 Periodo de seguimiento. 

 
Los colores reflejan un poco la prioridad de los planes de acción, rojo el más 
urgente, verde el que ya se está implementando y más o menos funcionando, 
amarillo el segundo más urgente y el resto de planes para que visualmente se 
diferencien. 

 
 

CALENDARIO Y SEGUIMIENTO DEL PLAN DE ACCIÓN 

PLAN DE 
ACCIÓN 

MEDIDA QUIEN ACCIÓN INICIO FIN SEGUIM. 

HOGAR 

CUMPLIR PRESUPUESTOS DE 
VENTAS 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

15/09/2008 31/12/2008 SEMANAL 

SEGUIMIENTO CAMPAÑAS RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

15/09/2008 31/12/2008 SEMANAL 

CAPTAR AGENCIAS REALE RED COMERCIAL 
CAPTACIÓN PROPIA Y DEL 
MERCAD 

15/09/2008 31/12/2008 MENSUAL 

VENTA CRUZADA ATRACTIVA 
CLIENTE 

SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ELABORAR CAMPAÑA / 
REALIZARLA 

15/09/2008 31/12/2008 SEMANAL 

VENTA POR CANAL 
BANCASEGUROS 

SERV. CENTRALES DESARROLLO CORPORATIVO A DEFINIR 

MEJORAR FIDELIDAD CLIENTES 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ACCIONES PARA RETENCIÓN 01/10/2008 31/12/2008 MENSUAL 

PYME MAS 
ELEVADO 

RENOVAR PRODUCTO SERV. CENTRALES 
MARKETING - COMERCIAL - 
TECNICO 

A DEFINIR 

AUMENTAR CAPACIDADES SERV. CENTRALES 
DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

APERTURA SUSCRIPCIÓN 
RIESGOS 

SERV. CENTRALES 
DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

SER VALIENTE EN SUSCRIPCIÓN  RRHH   PLAN DE FORMACIÓN A DEFINIR 

APROVECHAR RELACIÓN CON 
CORRED. 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

15/09/2008 31/12/2008 SEMANAL 

CAPTAR CORREDORES 
ESPECIALISTAS 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

16/09/2008 01/01/2009 SEMANAL 

FORMACIÓN RED DE VENTAS RRHH / RED COMERCIAL PLAN DE FORMACIÓN A DEFINIR 

RETENCIÓN BUENOS CLIENTES 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ACCIONES PARA RETENCIÓN 01/10/2008 31/12/2008 MENSUAL 

TRANSPORTES  
POLIZAS DE FLOTAS SERV. CENTRALES 

DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

MAS CAPACIDADES SERV. CENTRALES 
DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

RESTO DE 
RAMOS 

AGROSEGURO 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

DEPARTAMENTO 
TECNICO/CAPTACIÓN 

A DEFINIR 

CAPTAR MEDIADORES 
ESPECIALISTAS 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

 MEJORA 
RATIOS  

PROSPECCIÓN Y CAPTACIÓN DE 
MEDI. 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 
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COMARCAS CAPTAR AGENCIAS REALE  RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

BAIX PENEDES INTENSIFICAR EN CORREDORES RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

TARRAGONES 
PROMOVER LA MARCA 
PATROCINIO 

SERV. CENTRALES 
PROPUESTA SUCURSAL VºBº 
CENTRAL 

01/10/2008 31/12/2008 TRIMESTRAL

AUTOS 

PROMOVER FLOTAS, MOTOS, 
CAMION 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

PROMOVER EXTRANJEROS 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

DEPARTAMENTO TECNICO A DEFINIR 

CONTROL CALIDAD DE SERVICIO 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

TODOS LOS DEPARTAMENTOS A DEFINIR 

RETENCIÓN BUENOS CLIENTES 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ACCIONES PARA RETENCIÓN A DEFINIR 

COMERCIOS 

RENOVAR PRODUCTO SERV. CENTRALES 
MARKETING - COMERCIAL - 
TECNICO 

A DEFINIR 

INCIDIR EN ACTIVIDADES CON 
MENOS  

      

CUOTA RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

RETENCIÓN BUENOS CLIENTES 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ACCIONES PARA RETENCIÓN A DEFINIR 

COMUNIDADES 

RETOCAR NUEVO PRODUCTO SERV. CENTRALES 
MARKETING - COMERCIAL - 
TECNICO 

A DEFINIR 

CAPTAR AGENTES 
ESPECIALISTAS 

RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

CAPTAR AGENCIAS REALE RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

ACCIDENTES 

RENOVAR PRODUCTO SERV. CENTRALES 
MARKETING - COMERCIAL - 
TECNICO 

A DEFINIR 

BUSCAR COLECTIVOS RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

01/10/2008 31/12/2008 SEMANAL 

ACUERDOS CON 
BANCASEGUROS 

SERV. CENTRALES DESARROLLO CORPORATIVO A DEFINIR 

RETENCIÓN BUENOS CLIENTES 
SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

ACCIONES PARA RETENCIÓN A DEFINIR 

RESP. CIVIL 

AUMENTAR CAPACIDADES SERV. CENTRALES 
DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

MAS APERTURA EN RIESGOS SERV. CENTRALES 
DEPARTAMENTO TECNICO 
/REASEG. 

A DEFINIR 

APROVECHAS SEGUROS 
OBLIGATOR 

SERV. CENTRALES/RED 
COMERCIAL 

CAMPAÑAS CON SEGUIMIENTO A DEFINIR 

PROMOCIONAR NUEVA TARIFA Y       

NUEVAS CONDICIONES RED COMERCIAL 
VISITA MEDIADORES CON 
REPORTE 

15/09/2008 31/12/2008 SEMANAL 
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