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Resumen

En los dltimos afios estamos asistiendo a un proceso de creacién de nuevas
compafias aseguradoras participadas total o parcialmente por entidades
bancarias o cajas de ahorro que desean participar del margen de rentabilidad que
se obtiene del negocio asegurador.

Es muy comun, la constitucion de compaiias aseguradoras dedicadas al ramo
vida por entidades bancarias, debido principalmente, a la sencillez en los
productos, las sinergias y similitudes con el resto de producto que se comercializa
en estas entidades. A esto se suma que, en Espafia, las entidades de crédito
tienen un peso determinante en la distribuciébn de productos vida, ya que
canalizan mas del 70% del negocio.

El presente estudio tiene como objetivo analizar el seguro Multirriesgo de Hogar
comercializado por las entidades aseguradoras espafiolas a nivel de mercado en
general, observando como ha evolucionado el mercado nacional en los Ultimos
ejercicios y examinando de manera especifica, la parte del negocio relativo a las
entidades aseguradora vinculadas o dependientes de cajas de ahorros o
entidades bancarias, que en los Ultimos afios estdn experimentando un
considerable desarrollo en el negocio correspondiente a los ramos no vida, y en
especial en el Multirriesgo del Hogar.

Resum

En els darrers anys venim observant processos de creacido de noves companyies
asseguradores filials o participades per entitats bancaries o caixes d’estalvis que
volen participar del marge de rendibilitat que s’obté del negoci assegurador.

Es molt comu, la constitucié de companyies asseguradores dedicades al ram de
vida, per entitats bancaries. El principal motiu és la similitud i les sinérgies amb la
resta de productes que comercialitza I'entitat bancaria. A més, en Espanya, les
entitats de credit tenen un pes determinant en la distribucié de productes vida, ja
que se canalitzen més del 70% de negoci.

El present estudi té com objectiu analitzar 'asseguranca de la llar comercialitzada
per les entitats asseguradores espanyoles a nivell de mercat en general,
observant com a evolucionat el mercat nacional en els ultims exercicis i examinant
de manera especifica, la part del negoci relatiu a les entitats asseguradores
vinculades o depenent de caixes d’estalvis o0 entitats bancaries, que en els ultims
anys estan experimentant un considerable desenvolupament corresponent als
rams de no vida, i especialment en les assegurances de multirisc de la Llar.

Summary

In the last few years, a new tendency is taking place in the insurance Spanish
market. New companies have been created or bought in part by saving banks,
attracted by high profitability margins obtained from bank-assurance business.



Creation of live insurance companies by banks became a common practice,
basically because of the simplicity of products and their similarities with other
financial products, and specially, because of synergy resulting from those
business combination. It's not a coincidence that bank-assurance is the main life
insurance distribution channel in Spanish market and this business means more
than 70% of the total.

This document tries to analyze the home insurance Spanish market, its evolution
for the last few years. It's specially focussed in business generated by insurance
companies totally or partially owned by banking groups, because of the positive
development and the relevance that bank-assurance distribution channel achieved
in non-life insurance market, specially home insurance.



indice

1.

2.

Introduccién.
Canales de distribucion.

2.1. Ley 26/2.006 de mediacion. Modelos de distribucion en
Banca-Seguros.

2.2. Informe de mediacion en el mercado Espafiol.
Multirriesgo Hogar.

Modelos de distribucion en las cajas de ahorro catalanas.
Primas Multirriesgo Hogar.

Siniestralidad técnica del seguro de hogar.

Ratio combinado. Seguro Multirriesgo hogar.

Resultados en los diferentes modelos de comercializacion
en seguros Multirriesgo hogar.

7.1. Naturaleza del riesgo.
7.2. Previsiones de Ingresos.
7.2.1. Resultados. Acuerdos de distribucion.

7.2.2. Resultados. Creacién compafia de seguros filial
a una caja de ahorros.

7.2.3. Comparacion de resultados.
Conclusiones.

Bibliografia.

11

11

11

15

19

21

23

25

25

25

26

27

32

35

37






Modelos para la oferta de Seguros de Hogar en
una Caja de Ahorros

1. Introduccion

La distribucion de seguros a través del canal banca-seguros ha mostrado un
enorme crecimiento en los dltimos afios. Su fortaleza se centra en el ramo vida,
pero con una proyeccion cada vez mayor en el ramo no vida.

Las formas en las que actualmente las entidades financieras desarrollan esta
actividad, basicamente son dos:

» A través de la constituciéon de una compafiia de seguros, bien sea 100%
propiedad de la entidad financiera o participada directa o indirectamente en
ella. En este modelo se presenta una propiedad mutua entre productos y
clientes, asi que comparten base de datos y mantienen unos compromisos
de distribucién a largo plazo. Estamos ante una integracion en el desarrollo
de productos y en la gestion de distribucion.

» A través de contratos de comercializacion con entidades asegurados. Este
modelo se basa en la en la distribucién de productos de seguro previo
acuerdo con una compafia de seguros determinada. El banco sélo actua
como intermediario del negocio asegurador. De esta forma la entidad
bancaria puede penetrar en el sector asegurador obteniendo una
retribucidén via comisiones segun las ventas realizadas sin asumir el riesgo
de siniestralidad ni la gestion administrativa de las pélizas.

En el momento en que una entidad bancaria decide operar a traveés de contratos
de comercializacion con entidades aseguradoras, nos lleva a una clara desventaja
gue podemos resumir en:

v' Se tiene que ceder la informacion de sus clientes a una tercera entidad que
en muchos casos es competidor directo o pertenece a alguno potencial.

v" Depende de un proveedor ajeno por tanto, la entidad bancaria carece de la
necesaria capacidad de decision, informacion y nivel de servicio al cliente.
La aseguradora marcara las pautas de suscripcion de pdélizas.

v Como ventaja, las entidades financieras no van a requerir de grandes
inversiones de capital.

Si analizamos el sector financiero espafiol, el ramo de vida, es el sector que esta
mas evolucionado en sus diferentes modelos de negocio, siendo la creacién de
compaiiias propias el modelo mas utilizado.

» Bien sea a través de compafiias propia participada el 100% por grupos
financieros.



» modelos Joint Ventura, participadas generalmente al 50% por el grupo
financiero y el otro 50% por la entidad aseguradora, creando asi una fuerte
alianza estratégica.

Por el contrario, el ramo de no Vida, es el sector que esta menos evolucionado.
En la mayoria de los casos el modelo de negocio utilizado son acuerdos de
distribucion con compafias aseguradoras.

Pero en los ultimos afios venimos observando un cambio en el sector, que tiende
a la creacion de compainiias propias.

Cuando analizamos el mercado nacional en el afio 2.007, observamos que el
volumen de negocio no vida de 2.007 respecto al 2.006 registra un aumento
medio del 5,04 por ciento. Este crecimiento es algo inferior a los registrado en
afios anteriores, que fueron del 6,96 por ciento en el 2.006 y del 7,41 % en el aio
2005.

El nivel de crecimiento de las primas del sector continla reduciéndose
paulatinamente, si bien todavia se mantienen crecimientos aceptables, y muy
apetecibles para las entidades bancarias, ya que ven el sector asegurador una
buena alternativa al negocio tradicional.

Gréfico n° 1.
DISTRIBUCKSH DE LOS SESUROS MO VDA POR VOLUMEN DE PRIMAS: 2007
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Esta tesina pretende realizar un estudio de mercado del seguro Multirriesgo Hogar
y analizar los modelos de distribucion utilizados por las cajas de ahorro, al mismo
tiempo que pretende dar explicacion a los motivos por el cual el sector bancario
estd cambiando, pasando de acuerdos de distribucion con compafias
aseguradoras ajenas a la entidad bancaria a la creacion de propias compafiias.



2. Canales de distribucion

2.1. Ley 26/2.006 de Mediacion. Modelos de distribucion en
Banca- seguros

El modelo de distribucion mas utilizado por las entidades financieras, es la
distribucion de los seguros a través de los gestores de las oficinas bancarias. Son
productos que pasan a formar parte en la gama de productos financieros y ahorro
gue se ofrecen a los clientes.

Para ello es necesario que la entidad financiera disponga de un buen equipo de
personas especialistas en seguros, y que den soporte a su red de distribucion.

La nueva Ley de Mediacion, aprobada el 22 de Junio del 2.006, hace referencia
por primera vez a las entidades financieras como mediador de seguros y se crea
la nueva figura Operador de Banca-Seguros.

Define al operador de Baca-Seguros, a las entidades de crédito y las sociedades
mercantiles controlada o participadas por esta, que mediante la celebracion de un
contrato de agencia de seguros con una 0 varias entidades aseguradoras,
realizan la actividad de mediacion de seguros como agentes utilizando las redes
de distribucion de las entidades de crédito.

La entidad de crédito Unicamente podra poner su red de distribucion a disposiciéon
de un Unico operador de banca-seguros.

Cuando la actividad de mediacion se realice a través de una sociedad mercantil
controlada o participada por la entidad financiera, las relaciones se formalizaran a
través de un contrato de prestacion de servicios consistente en la cesion de la red
de distribucion de la entidad bancaria al operador de banca-seguros para la
mediacion de los productos de seguros. Sera obligacion de la entidad de crédito
una formacién adecuada al personal que comercialice productos de seguros.

Se distingue entre el agente exclusivo, que opera s6lo con seguros de una Unica
compafia y el agente vinculado que distribuye pdlizas de varias compaifiias, pero
no alcanza la categoria de corredor.

2.2. Informe de mediacién en el mercado Esparfol. Multirriesgo
Hogar

Si bien es conocido que el canal banca-seguros es el canal con mayor peso en
los seguros Vida, no ocurre lo mismo en los seguros no vida. En estos ramos la
mediacidn en canales tradicionales (agente, corredores y oficinas propias)
mantienen su cuota de mercado.
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Gréfico n° 2.-Cuota de mercado seguros No Vida afio 2001 y 2006.
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Como podemos observar en el grafico n® 2 el canal banca-seguros sélo llega a
alcanzar en el afio 2.006 una cuota de mercado del 7,9%. Todo y representar una
cuota de mercado muy pequefia si que podemos afirmar que es el canal con
mayor crecimiento (83,7%) respecto al afio 2.001, lo que hace suponer que es un
mercado menos maduro que el ramo vida y mas interesante para las entidades
financieras que pretenden seguir en este sector.

Si queremos analizar el potencial de crecimiento de los distintos canales de
distribucién, resulta interesante interpretar el grafico n°® 3 para poder comparar el
volumen de primas intermediadas de nueva produccion, de este modo se puede
analizar la capacidad de crecimiento desde un punto de vista de sus habilidades
para generar negocio.

Gréfico n° 3.- Distribucion de la Nueva Produccién por primas y canales

RAMO NO VIDA

0 2005

& )
Agentes 2.259| 33,58 2.170] 35,70
Corredores 2.682| 39,87 2.236] 36,79
Bancos/Caja 826] 12,28 683] 11,24
Oficina entidad 650| 9,66 546] 8,98
Marketing Directo 179 2,66 218] 3,59
Otros Canales 131] 1,95 225 3,70
TOTAL 6.727] 100 6.078] 100

(*)datos en Millones de euros.

La nueva produccion de no vida esta distribuida principalmente por los canales
tradicionales, los agentes con un 33,58% y los corredores con un 39,87%. Los
bancos y cajas aumentan su cuota de mercado en la nueva produccién a costas
de la disminucion de los agentes.
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Si nos centramos en el ramo de Multirriesgo hogar, la situacién varia, el canal
agencial representa un 42,51% de cuota de mercado, seguido del canal de banca-
seguros con un 34,49% (ver grafico numero 4).

Conviene resaltar la diferencia entre el negocio correspondiente al canal
distribucién bancario, ahora mencionado, y el correspondiente a las entidades
aseguradoras de entidades financieras, que solo representa una parte del negocio
distribuido por cajas y bancos.

Grafico n° 4.- Primas seguros Multirriesgo hogar afio 2.007 segun canal de distribucion.

O Agentes

\ m Corredores
O Bancos/Caja

O Oficina entidad

B Marketing Directo
@ Otros Canales

16,40%

El canal corredor, a gran distancia, se sitia en tercer lugar en importancia,
distribuyendo sélo un 16,4% de las primas.

En el cuadro siguiente se indica la cuota de mercado de cada canal de
distribucion para los afios 2003 al 2.006, sefialando también la correspondiente al
negocio de nueva produccion.

Grafico n° 5.- Porcentaje de cuota de mercado segln primas Multirriesgo Hogar.

2003 2004 2005 2006 2003 2004 2005 2006
Agentes 46,6% 44,9% 43,6% 42,5% 44,7% 40,8% 41,2% 38,4%
Corredores 18,0% 16,6% 17,2% 16,4% 15,4% 15,9% 16,1% 15,3%
Bancos/Caja 27,7% 31,4% 32,2% 34,5% 34,7% 38,3% 37,4% 41,0%
Resto canales 7,7% 7,1% 7,0% 6,6% 51% 5,1% 5,3% 5,3%

Aunque el canal de agentes sigue siendo el que representa un mayor porcentaje
sobre el conjunto del negocio, el canal bancario ha continuado incrementando su
porcentaje de manera destacada en estos ultimos afios analizados, tal y como
puede apreciarse, en el afilo 2.006 es el principal canal en el negocio de nueva
produccion con un 41%, superando por primera vez al canal agente.
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3. Modelos de distribucion en las cajas de ahorro
catalanas

En este punto queremos mostrar los modelos de distribucion que estan utilizando
las diferentes cajas de ahorros catalanas, tanto en el ramo de vida como en no
vida.

En la comunidad autbnoma de Catalufia existen 10 cajas de ahorros, todas ellas
disponen de acuerdos de distribucién con entidades aseguradoras externas a la
entidad bancaria. Ademas de estos acuerdos de distribucion, la totalidad de cajas
catalanas disponen de compafias de seguros participadas total o parcialmente y
que operan en el ramo vida.

En el ramo no vida, son pocas las cajas de ahorros catalana que han optado por
crear su propia compafia, y la mayoria son de reciente constitucion. El resto de
entidades continlan comercializando seguros no vida a través de acuerdos de
distribucion.

Gréafico n° 6.-
NOMBRE CAJA VIDA No Vida COMPANIA VIDA COMPANIA NO VIDA
1|La caixa sl s VIDA CAIXA, S.A. DE SEGUROS Y co611 SEGUR CAIXA, S.A. DE co124

REASEGUROS SEGUROS Y REASEGUROS.

2|Caixa Catalunya Sl Sl ASCAT-VIDA SOCIEDAD ANONIMA C0605 QS:AI;—ESSSCEJLTR’OOSSGYENERALES, Co761
DE SEGUROS Y REASEGUROS REASEGUROS

LAIETANA VIDA, COMPANIA DE LAIETANA GENERALES

COMPARNIA DE SEGUROS DE
3| caixa Laietana sI Sl SEGUROS DE LA CAJA DE AHORROS 7,7 |, A caJA DE AHORROS o773

bﬁlﬁ:‘-;g'\ég,\;f SOCIEDAD LAIETANA S.A.,SOCIEDAD
UNIPERSONAL

. . ESTALVIDA D'ASSEGURANCES |

4|Caixa Girona Sl No REASSEGURANCES, S.A. C0644

ESTALVIDA D'ASSEGURANCES |

5|Caixa Manlleu Si No REASSEGURANCES, S.A. C0644
CAIXATERRASSA VIDA, SOCIEDAD CAIXA TERRASSA PREVISIO,

6|Caixa Terrassa Sl No ANONIMA DE SEGUROS Y C0655 |SOCIEDAD ANONIMA DE C0753
REASEGUROS SEGUROS Y REASEGUROS
CAIXA MANRESA VIDA, SOCIEDAD

7|Caixa Manresa Sl No ANONIMA, COMPANYIA C0074
D'ASSEGURANCES
CAIXA TARRAGONA VIDA S.A.

8|Caixa Tarragona Sl No D'ASSEGURANCES | C0762
REASSEGURANCES
CAIXASABADELL VIDA, S.A. CAIXASABADELL COMPANYIA

9|Caixa Sabadell Sl Sl COMPANYA D'ASSEGURANCES | C0659 |D'ASSEGURANCES GENERALS CO0768
REASSEGURANCES S.A
CAIXA PENEDES VIDA CAIXA PENEDES

10|Caixa Penedés Sl Sl D'ASSEGURANCES | C0636 |ASSEGURANCES GENERALS, C0652

REASSEGURANCES, S.A. S.A.

» La Caixa: con fecha 14-10-1.987 tuvo autorizacion para operar con la
compafia Vida Caixa, S.A. de seguros y reaseguros. En sus inicios sélo
comercializaba seguros de vida, fue a partir del 1.999 cuando obtuvo
autorizacioén para comercializar seguros de accidentes y enfermedad.

En el afio 1.943 obtiene autorizaciébn para operar con la compafiia Segur

Caixa, S.A. de seguros y reaseguros, los ramos en que operan son accidente,
asistencia, decesos, defensa juridica, enfermedad, incendios y elementos
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naturales, mercancias transportadas, otros dafios a los bienes, pérdidas
pecuniarias, responsabilidad civil en general y automéviles. Para el resto de
ramos se utilizan acuerdos de distribucion.

Caixa Catalunya: dispone de empresa filial en ramo de vida y no vida. En el
aflo 1.987 crea Ascat-Vida sociedad anonima de seguros y reaseguros,
inicialmente s6lo comercializaba a través de esta compafia seguros de vida, y
a partir del aflo 2.006 se han incluido seguros de accidentes. En este mismo
afo 2.006 Caixa Catalunya crea la empresa filial Ascat Seguros generales, s.a
de seguros y reaseguros, gue se especializara en seguros de hogar.

Caixa Laietana: como podemos ver en el gréafico anterior dispone de empresa
filial en el ramo vida y no vida.

Laietana Vida, S.A. obtuvo la autorizacion administrativa para operar en el
ramo vida en el afio 2.001. Sera en el afio 2.008 cuando empieza a operara en
el ramo no vida, comercializado seguros de multirriesgo hogar.

Caixa Girona y Caixa Manlleu: el modelo de comercializacion mas utilizado
son acuerdos de distribuciéon con compafias de seguros externas a la entidad.
En el ramo vida, ademas de los acuerdos de distribucion, comercializan
seguros de la compafia Estalvida d’assegurances i reasegurases S.A.,
compafia participada por CNP Vida, Caixa Girona, Caixa Manlleu, y hasta
mediados del afio 2.008 también participada por Caixa Tarragona.

Caixa Terrassa: en el afio 1.988 constituye la compafiia Caixa Terrassa Vida,
S.A. de seguros y reaseguros. Serda en el afo 2.002 cuando creara la
compafiia Caixa Terrassa previsid, pero no dispone de la autorizacion
administrativa para operar hasta el afio 2.003. El producto estrella es el
multirriesgo hogar todo y que puede operar en los ramos de asistencia,
defensa juridica, enfermedad, incendios y elementos naturales, otros dafios a
los bienes, perdidas pecuniarias, responsabilidad civil en general.

Caixa Manresa: es la entidad catalana pionera en crear una compaiiia de
seguros filial y participada al cien por cien por la propia caja de ahorros. Con
fecha 27-11-1928 obtuvo autorizacién para operar en el ramo vida con la
compafia Caixa Manresa Vida, S.A.

En el ramo de seguros no vida el modelo de distribucion utilizado son
acuerdos con diferentes compafias de seguros.

Caixa Tarragona: Solo dispone de empresa filial en el ramo de Vida, Caixa
Tarragona Vida, S.A., Compaiiia constituida en el afio 2.006 pero no tiene
autorizacion administrativa para operar en el ramo de vida y fondos de
pensiones hasta enero de 2.007.

Como se indica anteriormente desde el 1988 (momento de constitucion de la
compafia) hasta mediados de 2.008, Caixa Tarragona participa en un 35,8%
de capital social de Estalvida d’assegurances i reassegurances, S.A

16



Caixa Sabadell: Opera en el ramo vida a través de Caixasabadell Vida, S.A.

companyia d’'assegurances i reassegurances, Yy en no vida a través de
Caixasabadell companyia d’assegurances generals, S.A., ambas entidades
100% propiedad de la entidad financiera.

Caixasabadell companyia d’assegurances generals, S. A. fue constituida el 11
de enero de 2.007 pero no obtuvo la autorizacidn administrativa para poder
operar hasta mediados de junio de 2.007. A principios de julio inici6 su
actividad con dos productos Multirriesgo del hogar y accidentes

La estrategia de Caixa Sabadell para el afio 2.008 ha sido la venta del 50% de
las acciones de las ambas compafiias de seguros a la entidad Zurich
compafia de seguros y reaseguros S.A.

Caixa Penedes: en el afio 1.988 obtiene autorizacion administrativa para que
las entidades filiales y 100% propiedad de la Caixa de Penedeés, (Caixa
Penedes vida d’assegurances i reassegurances, S.A y Caixa Penedes
assegurances Generals, S.A) operen en el ramo de Vida, accidentes, crédito,
defensa juridica, incendios y elementos naturales, otros dafios a los bienes,
perdidas pecuniarias, responsabilidad civil en general,
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4. Primas multirriesgo hogar

El volumen de primas emitidas del seguro Multirriesgo de hogar, para el conjunto
de entidades aseguradoras en operaciones en Espafa, a alcanzado en el afio
2.007 un valor de 2.875.154 miles de euros (grafico n® 7). Representa un 57,73%
del total de primas del ramo Multirriesgo y un 5,42% sobre primas totales
comercializadas.

Grafico n° 7.-Primas emitidas de seguro Multirriesgo hogar en el afio 2.007

PRIMAS EMITIDAS 2007 (miles de Euros)

Vida 22.680.015

Automoviles 12.219.412

Multirriesgos 5.452.507 Multiesgos
Multirriesgo Hogar 2.875.154
Multirriesgo del Comercio 623.136 M.Hogar
Multirriesgo de las Comunidades 598.539 Resto No Vida M.Comercio
Multirriesgo Industrial 1.216.002 pomunicades
Otros Multirriesgos 139.676 otr0s Multiiesgos

Salud 4.990.293

Total No Vida 30.454.787

Total Viday No Vida 53.134.802

En observar el ranking de Entidades Aseguradoras en el ramo de Multirriesgo
Hogar (grafico n° 8) nos damos cuenta que se mantiene la tendencia al alza en la
concentracion de la oferta aseguradora de los dltimos afios. De un total de 73
compafias autorizadas para operar en este ramo, las 5 primeras entidades tienen
una cuota de mercado en el afio 2.007 del 43,54%, un 65% para las 10 primeras y
si consideramos las 20 primeras entidades llega hasta el 88,76%. Este proceso de
concentracion es debido en gran parte a las compras y fusiones de entidades
aseguradora.

Ademas de estos proceso de compras y fusiones, como es el caso de Axa y
Winterthur, Pelayo y Munat, destacan de manera especial la creacion de nuevas
compafias aseguradoras filiales o participadas por algun grupo bancario o caja de
ahorros y los importantes crecimientos que estan experimentando, como es el
caso de Seguros Generales Rural, Ascat Seguros Generales, Caixa Terrassa
Previsio, CajaSur, Caixa Sabadell Proteccio, etc.
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Gréafico n° 8.-

Ranking Primas Multirriesgo Hogar

Ranking T Primas s/ directo Cuota de Mercado %crecimiento  Ranking
afio 2007 (euro) afio 2007 2007 s/ 2006 2006
1 Mapfre Seguros Generales 453.512.581 15,85% 9,20% 1
2 Caser 259.532.083 9,07% 12,40% 2
3 Axa 213.439.527 7,46% 8,10% 11y12
4 Santa Lucia 173.243.296 6,06% 8,40% 3
5 BBVA Seguros 145.642.928 5,09% 5,00% 4
6 Segurcaixa 140.222.487 4,90% 9,60% 5
7 Allianz 135.601.212 4,74% 9,80% 6
8 Seguros Catalana Occidente 114.848.915 4,01% -6,40% 7
9 Santander Seguros 112.690.664 3,94% 7,30% 8
10 Ocaso 110.802.955 3,87% 5,90% 9
11 Seguros Groupama 109.914.050 3,84% 8,10% 10
12 |Liberty Seguros 97.846.352 3,42% 10,10% 13
13 Zurich Espafa 93.990.202 3,29% 7,40% 14
14 La Estrella 86.616.656 3,03% 4,20% 15
15 Reale Seguros Generales 74.282.992 2,60% 7,80% 16
16 Banco Vitalicio 66.014.398 2,31% 9,30% 17
17 Seguros Generales Rural 41.020.868 1,43% 13,00% 18
18 |Bilbao Seguros Generale 37.233.966 1,30% 5,90% 19
19 |Pelayo Mutua de Seguros 36.309.924 1,27% 13,90% 25y29
20 Biharko Aseguradora 36.273.552 1,27% 8,90% 21
26 Ascat Seguros Generales 16.682.969 0,58% -- -
27 |Cep Seguros Generales 15.353.001 0,54% 9,20% 27
31 |Caixaterrassa Previsio 9.631.195 0,34% 17,10% 35
52 Caixa Sabadell Proteccio 1.979.720 0,07% autorizacion 2007
TOTAL SECTOR 2.860.566.296
Primas Cuota de mercado Cuota de mercado
2007 afio 2006 afio 2006
Entidades Banca-Seguros 833.852.938 29,15% 28,10%
Resto de Entidades 2.026.703.358 70,85% 71,90%
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5. Siniestralidad técnica del seguro de hogar

La frecuencia siniestral en los ultimos afios se ha mantenido en el entorno del 24
y 25 por ciento. Con respecto al importe medio por siniestro en hogares en
Espafia, segun estudios de mercado, continla la tendencia de afios anteriores,
llegando en el afio 2.007 a los 370,51 euros.

La siniestralidad bruta del ramo, a pesar que ha crecido respecto al afio 2.006,
pasando del 52,85 por ciento al 56,61 por ciento, al no sufrir cambios significativos
en los ultimos afos, permite aportar estabilidad en los resultados técnico.

25,00% 25,20%

24,600 2h90%

23,6006 24:00%

2001 2002 2003 2004 2005 2006

I importe medio por siniestro (euros)

—e— frecuencia siniestral

Gréfico n° 9.- Frect

Resulta interesante analizar la naturaleza de los siniestros producidos, para poder
profundizar en las garantias mas problematicas de este ramo.

El los siguientes cuadros se muestran la proporcién que sobre el importe total de
los siniestros ha tenido cada cobertura, de acuerdo con la informacién aportada

por ICEA, y por el numero de siniestros declarados.
Grafico n°® 10.—
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Si analizamos las garantias sobre el importe total de los siniestros, podemos
concluir que la garantia de dafios por agua es la cobertura que mas peso tiene en
la siniestralidad del ramo, las sigue la cobertura de robo, incendio y cristales.
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Si lo mismo lo comparamos por numero de siniestros declarados, se observa que
dafios por agua es la cobertura que tiene mas frecuencia siniestral, seguido de
cristales.

Podemos concluir que dafios por agua es la cobertura con mayor importe medio
por siniestro y mayor frecuencia siniestral. La garantia de robo todo y tener un
peso notable en la siniestralidad, en los ultimos afio se han reducido.

La garantia de incendios presenta una menor frecuencia siniestral, pero destaca
por el elevado coste medio por siniestro.

Para finalizar con el analisis de la siniestralidad en el mercado espafol, y dada la
importancia que el canal bancario presenta en la distribucion del producto, resulta
interesante comprobar el comportamiento diferencial que presentan las pdlizas
correspondiente al canal bancario con relacion al resto de canales. Para ello
vamos a utilizar la informacion publicada por ICEA.

Gréfico n° 11. — Ratios técnicos afio 2.007 segun canales de distribucion.

Frecuencia Tasa siniestralidad Importe Medio Importe Medio

(%) técnica (%) Siniestro (eur) péliza (eur)
Canal Mediador 28,3% 56,4% 357,31 101,24
Canal Bancario 20,7% 50,6% 390,13 80,68
Otros 21,9% 62,5% 453,76 99,20

Segun el grafico anterior podemos concluir que el canal bancario todo y presentar
un importe medio por siniestro superior al canal mediador, del orden del 9 por
ciento, los restantes ratios presenta un mejor comportamiento que la resta de
canales de distribucion.
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6. Ratio combinado. Seguro multirriesgo hogar

Para pode analizar la evolucién del ratio combinado del seguro Multirriesgo Hogar
en el mercado espafiol, es preciso, estudiar la evolucion de los diferentes costes
que lo compone; costes por sinistros (ver punto 5), gastos de adquisicién, de
administracion, gastos imputables a prestaciones y otros gastos técnicos.

Los gastos de adquision y administraciéon han ido reduciéndose hasta el afio
2.005, incrementandose levemente a partir del 2.006, debido en gran parte a los
nuevos criterios establecidos con la reciente ley de mediacion de seguros, tal y
como se puede observar en la tabla siguiente.

Como puede apreciarse, las entidades de Banca-seguros presentan unos gastos
de adquisicion claramente inferiores a los del resto de entidades, igualmente
presentan unos gastos de administracion algo mas reducido.

Grafico n° 12. Evolucion gastos de Adquisicion y administracion.

8,98

GASTOS ADQUISICION GASTOS DE ADMINISTRACION
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La tasa de costes del seguro de hogar, compuesta por el total de costes internos y
de adquisicién, arrojo un indice sobre primas imputadas de seguro directo y
aceptado del 37,61% en el afio 2.007, un porcentaje de cuatro décimas inferiores
al que se obtuvo en el afio 2.006.

Gréfico n° 13
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Para concluir, vamos a revisar la evolucion del ratio combinado para todo el
sector.

Hasta el afio 2.006 su evolucion ha sido muy favorable, si bien con un
comportamiento diferente para cada uno de los grupos, asi, las entidades de
Banca-seguros presentan un ratio combinado inferior al conjunto del sector,
debido fundamentalmente a los menores gastos de adquisicién que soportan.

Para el afio 2.007, debido al empeoramiento en la siniestralidad registrada, el ratio
combinado se incrementa en casi 3 puntos con respecto al afio 2.006, llegando a
alcanzar un 91,7% (ver grafico 14).

Gréafico n° 14. Evolucion ratio combinado.

2.001 ‘ 2.002 2.003 ‘ 2.004 ‘ 2.005 2.006
Entidades Banca-seguros 94% 87% 90% 88% 85% 83%
Total Sector 103% 97% 95% 91% 89% 89%
Fuente: Nacional del Reaseguro

RATIO COMBINADO 2006-2007
7 94,9%
1 93,99
1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Trimestre
@ 2006 m 2007
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7. Resultados en los diferentes modelos de
comercializacidon en seguros multirriesgo hogar

7.1 Naturaleza del riesgo

La Ley 50/80 de 8 de octubre, del contrato de seguro tiene 2 capitulos claramente
diferenciados para la regulacién de los Seguros contra dafios (titulo Il) y seguros
de personas (titulo III).

El seguro de dafios, que también se puede denominar seguro de cosas, rige a
diferencia del seguro de vida por el principio indemnizatorio.

El Real Decreto Legislativo 6/2004, de 29 de octubre, por la que se aprueba el
texto refundido de la Ley de ordenacion y supervision de seguros privados, en su
articulo 6 distingue entre ramos de seguro vida y ramos no vida.

Centrandonos en el estudio de ramo no vida, estamos ante una operacion de
seguro cuando un asegurador, a cambio de una prima que percibe, se obliga a
indemnizar el perjuicio econémico que sufra el bien asegurado.

El riesgo a cubrir para una compafia de recién constitucién, se centrara en el
seguro contra dafos, incendio y elementos naturales. En el desarrollo de los
productos que la entidad quiere comercializar se tiene que tener en cuenta las
siguientes premisas:

- Productos flexibles, faciles de comprender por los clientes y perfectamente
asumibles, técnica y comercialmente por la red de distribucién.

- Competitivos en garantias y juridicamente seguros por la entidad, por el
asegurado y el tomador.

- El interés a asegurar estaran alejados de posibles insuficiencias futuras.
7.2 Previsiones de Ingresos

En este punto se van a proyectar los ingresos capaces de generar en 3 ejercios
para los dos modelos de distribucion de seguros Multirriesgo del hogar: creacion
de una compafia de seguros filial a la entidad bancaria o acuerdos de distribucién
con compafiias aseguradoras externa.

Para el siguiente analisis partiremos de las siguientes hipotesis:
v La caja de ahorros cuenta con 250 oficinas y que cada oficina formalizara,
por término medio, 3 polizas al mes. Por lo que en conjunto la nueva

produccion del primer afio alcanzara un total 9.000 polizas.

v/ Se proyecta un aumento anual de 10 oficinas.
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v' La entidad es de nueva creacion. No se traspasa cartera intermediada.

v' Para ejercicios posteriores al inicial se va a aplicar una caida de cartera
del 10% sobre las pdlizas en vigor del ejercicio anterior. El indice de
anulaciones del seguro Multirriesgo de hogar en los ultimos afios mantiene
esta tasa estable, situandose entorno al 10% de las pdlizas de volumen de
negocio.

v' Vamos a partir de la prima media del canal bancario en Catalufia calculada
a partir de la informacion publicada del ejercicio 2.007. La prima media
estimada de partida sera de 180,75 eur (ver grafico n°® 15). A esta prima
media se aplicard un incremento anual del 4% para los siguientes
ejercicios.

Grafico n° 15.- Calculo prima media Banca-Seguros.

Primas s. directo Pdlizas s. directo Prima media

afo 2.007 (euros) ano 2.007 ano 2.007
Caser 259.532.083 1.730.377 150
Segurcaixa 140.222.487 721.207 194
Cep Seguros Generales 15.353.001 81.790 188
Ascat Seguros Generales 16.682.969 102.785 162
Caixa Sabadell Protecci6 1.979.720 10.964 181
Caixaterrassa Previsio 9.631.195 45.975 209

Prima media Banca-
Seguros: 180,75

7.2.1 Resultados. Acuerdo de distribucién seguros Multirriesgo Hogar

En este modelo existe un acuerdo de distribucion de seguros Multirriesgo Hogar
entre una entidad aseguradora y la entidad bancaria. El seguro va a ser
distribuido en la red de oficinas de la entidad bancaria, que percibira a cambio,
una comision sobre las primas vendidas netas de anulaciones.

Como ya se ha comentado anteriormente, serd obligacién de la aseguradora el
disefio del producto y quien decida, en definitiva, la aceptacion del riesgo o su
exclusion.

Teniendo en cuenta la nueva ley de mediacion vamos a suponer que el operador
de banca-seguros es la propia caja y no existe ninguna correduria filial a la
entidad financiera.

Para simplificar los calculos vamos a considerar que las comisiones a percibir por
la caja seran un porcentaje sobre la prima total cobrada, y no se van a tener en
cuenta los impuestos y otros gastos. En este caso el porcentaje de comision
medio que se estima es del 20%.
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Gréfico n° 16.- Simulacién evolucion de ingresos por mediacidn de seguros hogar.

2.008 2.009 2.010
Oficinas Caja 250 260 270
Objetivo= poélizas al mes por oficina 3 3 3
Prima media 180,7 188,0 195,5
Pdlizas de nueva contratacion 9.000 9.360 9.720
% Caida de Cartera 0 10% 10%
Pélizas cartera 8.100 15.714
N° Total de pélizas 9.000 17.460 25.434
Primas total Comercializadas 1.626.732,51  3.282.09551  4.972.273,19

% Comisién segln contrato 20% 20% 20%
|Ingresos total Caja Ahorros [ 325.346,50 [ 656.419,10 [ 994.454,64 |

El total de los ingresos obtenidos pasara a formar parte de los resultados de la
entidad bancaria, en el epigrafe de “comisiones percibidas por la comercializacion
de productos financieros no bancarios” de la cuenta de pérdidas y ganancias.

7.2.2 Resultados. Creacién compafia de seguros filial a una Caja de
Ahorros.

En este modelo también existe un acuerdo de distribucién de seguros Multirriesgo
Hogar entre la aseguradora, filial al 100% de la caja de ahorros, y la propia caja
que se formalizara a través de un contrato de agencia con el Operador de Banca-
Seguros. Los seguros de Multirriesgo Hogar van a ser distribuido en la red de
oficinas de la entidad bancaria, que puede llegar a pactar una comisién sobre las
primas vendidas netas de anulaciones.

Adicionalmente la entidad aseguradora al estar incluida en el régimen de
tributacion consolidada con el grupo de la entidad de crédito, debera integrar los
resultados obtenidos a los obtenidos por la Caja de ahorros y los obtenidos por
las restantes empresas del grupo.

Para el presente analisis partiremos de las mismas hipoétesis que en el anterior
modelo estudiado.

Se va a considerar que se ha pactado, en el contrato de agencia con el operador
de Banca-Seguros, el pago de una comision por comercializacion del 20%.
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Gréfico n° 17.- Simulacidn evolucion de ingresos por mediacidn de seguros hogar.

2008 |

2.009 2.010
Oficinas Caja 250 260 270
Objetivo= polizas al mes por oficina 3 3 3
Prima media 180,7 188,0 195,5
Pélizas de nueva contratacion 9.000 9.360 9.720
% Caida de Cartera 0 10% 10%
Pélizas cartera 8.100 15.714
N° Total de pdélizas 9.000 17.460 25.434
Primas Devengadas Seguros Directo 1.626.732,51  3.282.095,51  4.972.273,19

20% 20% 20%
| 325.346,50 \ 656.419,10 \ 994.454,64 |

% Comision segun contrato OBS
| Ingresos total Caja Ahorros

Al igual que en el modelo comentado anteriormente, la caja de ahorro debera
integrar las comisiones por mediacion de seguros en su cuenta de resultado, en el
mismo epigrafe “comisiones percibidas por la comercializacion de productos
financieros no bancarios”.

Pero para obtener cual es el beneficio total del negocio asegurador para la
entidad de crédito serd necesario calcular la cuenta de pérdidas y ganancias de la
compafia aseguradora.

Provisiones para primas nos consumidas de sequro directo y por riesgos en
curso: A partir de las primas devengadas de seguro directo serda necesario
determinar la provisidén para primas no consumidas y por riesgos en curso; para el
calculo se van a considerar las fracciones de primas devengadas en el ejercicio
gue han de ser imputadas en el periodo comprendido entre la fecha de cierre del
ejercicio y la fecha de fin de cobertura, el calculo se va ha realizar péliza a poliza.

Grafico n° 18.- Calculo de primas imputadas de seguro directo.

2.008 2.009 2.010
Primas devengadas 1.626.732,51 3.282.095,51 | 4.972.273,19
Variacion de la prov. para primas no consumidas -745.585,73 -758.708,04 -774.665,22
Provisién Primas No Consumidas del Afio anterior 0,00 745.585,73 1.504.293,78
Provisién Primas No Consumidas del Afio -745.585,73 -1.504.293,78 | -2.278.959,00
Primas imputadas seguro directo 881.146,78 2.523.387,47 | 4.197.607,97

Contrato de reaseguro: La estructura de reaseguro que se va a analizar es un
combinado de reaseguro Cuota-Parte y reaseguro de excedente.

La modalidad de reaseguro cuota-Parte es la mas utilizada en el sector
asegurador entre las compafiias de nueva creacion y las que empiezan a trabajar
en un ramo en el que no tienen suficiente informacion estadistica. Su utilizaciéon
se debe principalmente a su sencillez en el calculo de la prima; consistente en la
transferencia, de un coeficiente preestablecido de un ramo o de toda la cartera.
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Este coeficiente sirve asimismo para determinar la participacion del reasegurador
en la suma asegurada, en las indemnizaciones, en la prima, en los gastos y en la
constitucion de la reservas.

El reaseguro de excedentes constituye una férmula de reaseguro proporcional
donde el reasegurador acepta cierta participacion en un riesgo, cobrando una
proporcion equivalente de la prima e indemnizando los siniestros en la misma
proporcion. El reaseguro de excedentes so6lo es proporcional si se analizan los
riesgos individualmente, pues si consideramos la cartera en su conjunto pierde la
relacion de proporcional. Con este modelo de reaseguro se consigue una cartera
mas estable, disminuyendo la probabilidad de siniestros graves.

En el modelo planteado vamos a evaluar el comportamiento de un excedente con
pleno de retencion de 120.000 eur y una cuota de retencién del 25% en el afiol,
del 30% el afio2 y un 35% el afio 3.

También vamos a suponer que el contrato de reaseguro contemplara una
comision de reaseguro que permitira financiar como minimo los gastos de gestion
externa de la compafia. El porcentaje de comision a percibir dependera de los
siniestros que deba asumir la compafiia reaseguradora.

Grafico n° 19.- Programa de reaseguro.

ANo ANo ANoO
Excedente (M) 120.000,00 | 120.000,00 | 120.000,00
Cuota-parte 25/75 30/70 35/65
(k) 0,25 0,30 0,35

k= cuota de retencion
M= Pleno de retencién por poéliza
S*= Suma asegurada maxima que se puede aceptar por pdliza

32,50%
42,50%
45,00%
60,00%

32,50%
42,50%
45,00%
60,00%

32,50%
42,50%
45,00%
60,00%

Comisiéon Reaseg. Min.

Comision Reaseg. Min.

Siniestro Reaseg. Min.

Siniestro Reaseg. Max.

Grafico n° 20.- Calculo de primas imputadas de reaseguro cedido.

2.008 \

2.009 2.010
Primas reaseguro cedido -1.285.118,68 | -2.461.571,63 | -3.480.591,23
Variacion de la prov. para primas no consumidas reaseguro cedido 589.012,73 539.207,60 467.050,67
Provision Primas No Consumidas del Afio anterior 0,00 -589.012,73 -1.128.220,33
Provision Primas No Consumidas del Afio 589.012,73 1.128.220,33 1.595.271,00
Primas imputadas seguro directo -696.105,95 -1.922.364,03 | -3.013.540,56

Las provisiones técnicas para primas no consumidas de reaseguro cedido se
determinaran aplicando los mismos criterios que en la primas de seguro directo,
mencionados anteriormente, teniendo en cuenta las garantias reaseguradas con
el porcentaje de cesion que se establece en el contrato de reaseguro
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Ingresos financieros: Para determinar los ingresos financieros vamos a partir de
la evolucién del resultado financiero sobre primas imputadas de Multirriesgo hogar
en los ultimos afios (datos publicados por ICEA), y vamos a aplicar un aumento
del 3 por ciento.

Grafico n° 21.- Evolucién de resultado financieros s/primas imputadas de seguro directo.

--------------- estimacion---------------
2.005 2.006 ‘ 2.007 2.008 2.009 2.010
Ingresos de la inversiones 4,46% 4,51% 4,75% 4,89% 5,04% 5,19%
Gtos de las inversiones 0,92% 1,14% 1,58% 1,63% 1,68% 1,73%
Resultado financiero 3,54% 3,37% 3,17% 3,27% 3,36% 3,46%

Siniestro _directo: partiremos de una tasa de siniestralidad de 49% sobre las
primas de seguro directo, algo inferior a la tasa de siniestralidad técnica del canal
bancario para el ejercicio 2.007 que es del 50,6%. Se ha determinado esta
hipotesis, ya que la experiencia nos dice que, si la seleccion ha estado bien hecha
los siniestros normalmente no aparecen el primer afio. Para los préximos
ejercicios vamos a suponer que en el peor de los escenarios se va a producir un
aumento en la siniestralidad del 3%.

2.009 |

2.008 2.010
Ratio siniestralidad estimada 49,00% 50,50% 52,00%
Siniestros seguro directo 431.761,92 1.274.310,67 2.182.756,38
Siniestros reaseguro cedido -334.270,08 -936.618,34 -1.497.370,88
comisién reaseguro -501.196,29 -960.012,94 -1.357.430,58

Gastos imputables a prestaciones, gastos de adquisicion y gastos de
administracion: Los gastos de las compafilas de seguros tienen que ser
reclasificados segun la naturaleza que han originado dicho coste. Van a ser
reclasificados segun variables cuantificables e inductoras del coste.

En el epigrafe “gastos de adquisicion” va a recoger, entre otros, la retribucion a
mediadores.

A continuacion se incluye cuadro con el porcentaje de gastos aplicados en el
calculo de la cuenta técnica.

J 2.010

2.008 B 2.009
Gtos de adquisicion s/ primas adquiridas 25,00% 25,00% 25,00%
Gtos administracion % s/ primas imputadas seguro directo 7,03% 7,03% 7,03%
Gtos. imputables a prestaciones % s/ primas imputadas seguro
directo 5,00% 5,00% 5,00%

Finalmente, se incluye la cuenta técnica para una compafia de nueva
constitucién. Y los resultados obtenidos en la comercializacion de seguros
multirriesgo hogar en un periodo de tiempo de 3 afios.
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CUENTA TECNICA a 31/12 - RAMO DE NO VIDA 2.009

. PRIMAS IMPUTADAS AL PERIODO , NETAS DE REASEGURO

1. Primas devengadas 1.626.733 3.282.096 4.972.273
1.1. Seguro directo 1.626.733 3.282.096 4.972.273
1.2. Reaseguro aceptado
1.3. Variacion de la provisién para primas pendientes de cobro (+/-) 0 0 0

2. Primas del reaseguro cedido (-) -1.285.119 -2.461.572 -3.480.591,

3. Variacién de la provisién para primas no consumidas y para riesgos en curso (+/-) -745.586 -758.708 -774.665|
3.1. Seguro directo -745.586 -758.708 -774.665

Provision Primas No Consumidas del Afio anterior 0 745.586 1.504.294

Provision Primas No Consumidas del Afio -745.586 -1.504.294 -2.278.959

4. Variacion de la provision para primas no consumidas, reaseguro cedido (+/-) 589.013 539.208 467.051

Provisién Primas No Consumidas del Afio anterior 0 -589.013 -1.128.220

Provisién Primas No Consumidas del Afio 589.013 1.128.220 1.595.271

TOTAL PRIMAS IMPUTADAS AL PERIODO, NETAS DE REASEGURO 185.041 601.023 1.184.068
2.2. Ingresos procedentes de inversiones financieras 43.110 127.160 217.875
2.3. Otros ingresos financieros
3.2. De inversiones financiereas

TOTAL INGRESOS DE LAS INVERSIONES 43.110 127.160 217.875

ll. PLUSVALIAS NO REALIZADAS DE LAS INVERSIONES
IV. SINIESTRALIDAD, NETA DE REASEGURO

1. Prestaciones pagadas 97.492 337.692 685.386
1.1. Seguro directo 431.762 1.274.311 2.182.756
1.2. Reaseguro aceptado
1.3. Reaseguro cedido (-) -334.270 -936.618 -1.497.371

2. Variacioén de la provision para prestaciones (+/-) 0 0 0
2.1. Seguro directo 0 0 0
2.2. Reaseguro aceptado 0 0 0
2.3. Reaseguro cedido (-) 0 0 0

3. Gastos imputables a prestaciones 44.057 126.169 209.880

TOTAL SINIESTRALIDAD NETA DE REASEGURO 141.549 463.862 895.266

1. Gastos de adquisicion 406.683 820.524 1.243.068|

2. Gastos de administracion 118.751 239.593 362.976

3. Comisiones y participaciones en el reaseguro cedido y retrocedido (-) -501.196 -960.013 -1.357.431

TOTAL GASTOS DE EXPLOTACION NETOS 24.238 100.104 248.614

1. Gastos de gestion de las inversiones 14.340 42.298 72.472

TOTAL GASTOS DE LAS INVERSIONES 14.340 42.298 72.472

RESULTADO DE LA CUENTA TECNICA DEL SEGURO NO VIDA

48.024 121.921 185.591

A continuacion vamos a calcular los ingresos totales para la caja de ahorro, con el
modelo de distribucion expuesto en este punto.

2.008 2.009 2.010
Rtdo cuenta técnica compaiiia seguro no vida 48.023,65 121.920,68 185.591,08
Correccion gtos de adquisicion * 325.346,50 656.419,10 994.454,64
Porcentage de participacion en la empresa filial 100% 100% 100%
Ingresos de la actividad de seguros 373.370,15 778.339,78 1.180.045,72

La caja de ahorro, obtendra unos ingresos de 373.370 eur. para el afio 2.008,
778.340 para el aflo 2.009 y 1.180.046 eur. en el ejercicio 2.010, que debera
incluirlos en el epigrafe de ingresos por la actividad de seguros de la cuenta de
pérdidas y ganancias de la entidad.
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7.2.3 Comparacion de resultados

En el cuadro resumen que se muestra a continuacion, podemos observar que los
ingresos obtenidos de la actividad de seguros para una caja de ahorros es
superior si se realiza a través de una compafia filial a la entidad bancaria (en un
15% el primer afo de constitucion, y un 19% para el resto de ejercicios).

2.008 2.009 2.010
Resultado con acuerdo de distribucién 325.346,50 656.419,10 994.454,64
Resultado con la creacién de una empresa filial 373.370,15 778.339,78 1.180.045,72

Pero el crear una compafiia de seguros filial a una entidad bancaria supone un
coste en los recursos de la entidad.

La ley del contrato de seguro nos dice que el capital social minimo que se exige
para poder operar en los ramos de accidente, incendios i elementos naturales,
otros dafios a bienes, responsabilidad civil en general, pérdidas pecuniaria,
defensa juridica i asistencia es de 9.015.181,57 eur. Que estard totalmente
suscrito y desembolsado al menos en un 50% Yy estaran representados por titulos
0 anotaciones en cuenta nominativos.

En el momento de creacion de la compafiia de seguros, la caja de ahorro debera
desembolsar 4.507.590,79 eur. Supone un coste de recurso para la entidad
bancaria ya que no podra disponer de ellos.

Ademas la ley obliga a una cuantia minima de margen de solvencia, calculado
como el 16% de primas netas de reaseguro. Esta exigencia obliga a tener un
capital minimo inmovilizado del 16% de las primas netas de reaseguro.

Si simplemente analizamos los posibles resultados que puede obtener una caja
de ahorros en el negocio asegurador, parece mas rentable la constitucion de una
compafiia de seguros generales, pero antes de tomar una decision serd necesario
evaluar todas las ventajas e inconvenientes que presentan los dos modelos.

o Inversidn en capital: La constituciéon de una comparfia de seguros, va a
requerir de grandes inversiones en capital, que no seran necesarios si se
adopta acuerdos de distribucion.

o Cesion de informacion a proveedores externos: si se decide operar a traves
de acuerdos de distribucion, la entidad bancaria debera ceder informacion
de sus clientes a una tercera entidad que en muchos casos es competidor
directo o pertenece a alguno potencial.

o Dependencia: con acuerdos de distribucién existe una dependencia con
proveedores ajenos, por tanto, la entidad bancaria carece de la necesaria
capacidad de decision. El producto a comercializar seré igual a todos los
clientes, y seré el proveedor quien decida la aceptacion de un riesgo y su
exclusion. También dependera de un tercero el nivel de servicio a prestar a
un cliente, con la dificultad afiadida que un mal servicio puede significar
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una gran pérdida para la caja de ahorros, ya que existen otros productos
vinculados que pueden llegar a anularse.

Resultados ciertos con acuerdos de distribucion con compafias
aseguradoras fuera del grupo. La entidad bancaria conoce los ingresos que
va a obtener por la venta de sus seguros, puesto que existe un contrato
donde se regula la cantidad a percibir por cada pdliza intermediada.

Resultados inciertos con la comercializacién de seguros a través de una
compaiiia filial a la caja de ahorro. Los resultados presentados en este
estudio estan sujetos a una variabilidad significativa, puesto que la
siniestralidad no se puede predecir con exactitud. Requerird de una
construccion Optima en estructuras de reaseguro que pueda minimizar al
méaximo las pérdidas derivadas de la siniestralidad.

33



34



8. Conclusiones

El seguro Multirriesgo de Hogar ha experimentado un desarrollo muy significativo
en los ultimos afios, manteniendo en 2.007 un crecimiento del ramo del orden del
8,5%, un porcentaje por encima de la media del resto de ramos en el mercado
espafiol. Los resultados del ramo contindan siendo positivos, todo y al aumento
en la siniestralidad derivada de una climatologia adversa en el afio 2.007, al
aumento en las coberturas otorgadas y el ajuste de las primas, como
consecuencia de la gran competencia que se observa en el mercado.

En los dos ultimos afios, practicamente la totalidad de las principales entidades
han renovado o actualizado su oferta aseguradora, ampliando las coberturas y los
servicios incluidos, poniendo de manifiesto el interés de las entidades en su
comercializacién, siendo para una gran parte de ellas un ramo estratégico.

Como ya se ha expuesto, el canal de distribucion bancario representa una parte
muy importante del negocio del Multirriesgo Hogar, habiendo superado ya al canal
de agentes en primas de nueva produccion (segun datos al 2.006).

Puesto que el incremento de nuevas viviendas esta directamente relacionado con
las hipotecas, y estando vinculado el seguro hogar al préstamo hipotecario, es de
esperar que el canal bancario siga ganando todavia mas cuota de mercado,
especialmente tras la aparicion de nuevas entidades de Banca-Seguros creadas
recientemente y que se encuentran centradas fundamentalmente, al menos de
momento, en el desarrollo y comercializacion de seguros del hogar.

El crecimiento, en nimero de viviendas es de suponer que se va a ralentizar en
los préximos afios, y con ello sin duda, lo hard también el ramo de Multirriesgo del
hogar, por lo que es de esperar una ligera disminucién en su desarrollo en los
proximos afios mas inmediatos, pero manteniéndose todavia en unos niveles
bastante razonables.

En conclusion y a modo de resumen, puede afirmarse que el Multirriesgo de
Hogar es un seguro maduro y bien desarrollado, relativamente facil de controlar y
gestionar. Unido ello a su gran implantacion en e mercado y a los resultados
positivos que registra, justifica el interés de las entidades en su comercializacion,
si bien la demanda de una cada vez mayor calidad de servicio y la fuerte
competitividad del mercado, obligan a las entidades a ajustar al maximo los
costes y buscar una mayor especializacion de los productos y sus servicios, lo
gue sin duda no es una tarea facil.

Esta claro que las cajas de ahorro van a continuar e intensificar su presencia en el
sector asegurador, pero las nuevas normas de capital y el estrangulamiento de los
mercados financieros llevan a muchas entidades bancarias a replantearse el
modelo de distribuciéon éptimo para sus seguros. Es por esos que en el Ultimo afio
la banca ha intensificado la busqueda de socios estratégicos para su area de
seguros, es el caso de Caja Castilla-la Mancha y Bankinter con Mapfre;
Cajamurcia con Aviva; Caja Cantabria con Aegon, Caixa Sabadell y Caja Navarra
con Zurich.
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En algunos casos buscan una alianza con aseguradoras que les aporte su
conocimiento en el disefio de productos e impulsen con fuerza el negocio
asegurador, en otros, se trata directamente de buscar liquidez en un momento de
dificultad para ello y por ultimo, es una forma de liberase de los requerimientos de
capital que supone Basilea Il (normas de capital para grupos bancarios) y
solvencia Il (nuevas normas de control y mediacion de riesgo para compafias de
seguros).

Para concluir vamos a exponer los beneficios que suponen estas alianzas que
son del agrado tanto para las entidades de crédito como par las entidades
aseguradoras.

o Para las entidades aseguradoras, puesto que si se realiza la compra
como minimo de un 50 por ciento de las filiales de la banca se aseguran la
integracion del total de las primas en sus balances, al tiempo que se
aseguran que la entidad de crédito, mantenga un interés por la evolucion
del negocio asegurador.

o Par las entidades bancarias: aunque, tras el acuerdo la entidad bancaria
s6lo pueda contabilizar el 50% de los ingresos y beneficios generados por
la actividad de seguros, aumenta el volumen de negocio, y por tanto,
también los ingresos por comisiones y la vinculacion del cliente para la
entidad financiera.

El acuerdo de banca-seguros tiene otro beneficio para las cajas, el impacto

en cuanto a las exigencias de recursos propios baja a la mitad, esto hace
mejorar la cuenta de resultados de la entidad bancaria.
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