SISTEMA FINANCIERO Y REALIDAD EMPRESARIAL

EL FENOMENO DE LA BANCASEGUROS
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1. INTRODUCCION

El término bancaseguros se ha venido utili-
zando para describir la venta de seguros a tra-
vés de las redes de sucursales de bancos y ca-
jas de ahorros. La penetracion de éstos en el
ambito asegurador es un fenémeno que co-
menzé en la década de los ochenta y que, se-
gun su evolucién, se perfila como cada vez
mas consolidado; de hecho, es el canal de dis-
tribucién que més esta creciendo en los Ulti-
mos anos.

Resulta relevante destacar que las activida-
des bancaria y aseguradora han estado sepa-
radas tradicionalmente, incluso desde el punto
de vista legislativo. Asi, en Espana, no se per-
mitia la entrada de bancos como distribuidores
de seguros, lo mas que podian era actuar a tra-
vés de corredurias. Sera con la Ley de Media-
cion en Seguros Privados de 1992 cuando, con
el concepto “agente persona juridica”, se posi-
bilite tal situacion.

Entre las causas que motivan la aparicién
del fendmeno arriba indicado, se pueden di-
ferenciar causas econdémicas, sociales y tec-
nolégicas. La inflacién y las tasas de desem-
pleo, unidas al hecho de empezar a cuestio-
narse la viabilidad del Estado del bienestar,
llevan a los individuos a preocuparse mas
ante los riesgos y a protegerse mediante la
busqueda de diferentes productos financie-
ros. Estos son cada vez mas variados y sofis-
ticados, apoyados precisamente por los
avances en la innovacién tecnoldgica. Todo
ello propicia el desarrollo de los mercados fi-
nancieros y, en este escenario, las transfor-
maciones en el ambito de las entidades finan-
cieras, bancos, cajas de ahorro y asegurado-
ras.

Los términos que se vienen utilizando para

describir las relaciones entre bancos y asegu-
radoras son:

— bancassurance, distribucién de seguros
por la banca y cajas de ahorros;

— allfinanz, ofrecer conjuntamente una
gama completa de productos financieros;

— assurfinance, distribucion de productos
financieros por la red de distribucién de una
compafia de seguros.

El concepto que se utilizaré en este trabajo
se corresponde con el primero citado, ya deno-
minado con anterioridad bancaseguros. Desde
la perspectiva que se plantea, hay que desta-
car que las diferencias entre bancos y cajas de
ahorros, a efectos de las actividades que desa-
rrollan, estdn desapareciendo; la eliminacién
de las restricciones legales esta borrando su
diversidad, y hoy puede entenderse que ope-
ran en los mismos negocios.

2. EL FENéI\_IIENO DE LA BANCASEGUROS
EN ESPANA

La bancaseguros constituye un elemento
clave en la estrategia de muchas entidades fi-
nancieras. Algunas de las razones que justifi-
can este fendmeno son el cambio del marco re-
gulador, la modificacion de las preferencias de
ahorro de los clientes ante el aumento de la
renta disponible, la mayor competencia en los
mercados financieros y la desregulacion de és-
tos; otras razones estan relacionadas con la re-
duccion del beneficio generado por la activi-
dad bancaria tradicional, el exceso de personal
bancario y la necesidad de hacer un mayor uso
de la costosa red de sucursales que las entida-
des de crédito suelen mantener, asi como del
volumen de informacién disponible sobre los
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clientes. Los bancos y cajas de ahorros tienen
la ventaja de disponer de mayor informacion
sobre el cliente que las aseguradoras tradicio-
nales. Tienen detalles sobre la capacidad eco-
némica (domiciliacién bancaria de nominas,
saldos medios...), el comportamiento de com-
pra de los clientes (utilizacién de tarjetas de
crédito con cargo a las cuentas bancarias, cré-
ditos al consumo que les hayan podido conce-
der...), y les es posible vigilar sus habitos de
compra, asi como identificar los productos que
les resulten méas aconsejables y medir el riesgo
mas efectivamente.

En un estudio realizado por INESE (1996),
se jerarquizaron los motivos que llevaban a las
aseguradoras a desarrollar la estrategia de
bancaseguros, resultando ser éstos los si-
guientes: formar parte de un grupo ligado a un
banco, relacion privilegiada con el publico, op-
timizacion de los costes de distribucion, buena
imagen de los bancos, disfrutar de la base de
clientes del banco, aumentar el volumen de ne-
gocio, mejor conocimiento del cliente, mejor
preparacion para vender seguros de vida aho-
rro, relacion mas personalizada, mayor facili-
dad para hacer publicidad.

La Ley obliga, excepto en determinados
supuestos, a la especializacion del ramo de
vida en una entidad especifica, mientras que
el resto de los ramos, incluidos en la clasifica-
cién como de no vida, pueden practicarse
desde una misma entidad. El seguro de vida
presenta ciertas similitudes con la actividad
bancaria tradicional, al menos en lo que res-
pecta a la determinacion de los montantes de
capitalizacion. El seguro no vida, que inclu-
ye, entre otros, los seguros de incendios,
transportes, crédito, hogar..., requiere una
evaluacion técnica mas alejada de la activi-
dad financiera desarrollada por bancos y ca-
jas.

Ademas de esta segmentacién clasica,
atendiendo al tipo producto (seguro vida o se-
guro no vida), se puede segmentar con base
en el tipo de cliente, distinguiéndose los segu-
ros personales (masa) de los de empresas (ins-
tituciones). Esta tipologia (Martinez, 1994: 27)
origina nuevos retos competitivos, al tratarse
de productos y ofertas diversificados en fun-
cion del tipo de cliente, y no segln los ramos
definidos por la normativa legal o por la practi-
ca aseguradora.

La distribucion es un factor clave a la hora
de determinar la ventaja competitiva en los ser-
vicios financieros personales. Los clientes po-
tenciales tienden a visitar las sucursales ban-
carias con mayor frecuencia que aquella con la
que son visitados por los agentes de seguros,
aumentando la oportunidad de realizar una
venta.

Respecto al modo de distribucién, segin se
recoge en el analisis realizado por el INESE
(1996) para el sector asegurador espafol, los
productos de seguros que mejor se adaptan a
la distribucién a través de entidades bancarias
son los planes de pension/jubilacion (88,89 por
100) y los seguros de vida y ahorro (81,48 por
100) y vida (74,07 por 100). Después de éstos,
los productos que son preferencialmente distri-
buidos a través de entidades bancarias son los
seguros multirriesgo hogar (65,38 por 100) y
de accidentes personales (46,15 por 100). Los
seguros de multirriesgo hogar retnen en un
mismo producto un conjunto de seguros: in-
cendio, accidentes personales, responsabili-
dad civil. Los seguros que se consideran me-
nos convenientes para la distribucion bancaria
son los riesgos industriales (69,23 por 100) y
de responsabilidad civil (61,54 por 100). Estos
seguros necesitan una asistencia postventa y
una relacién con el cliente que dificilmente los
bancos pueden garantizar; cuando se produ-
cen siniestros, las entidades bancarias implica-
das en el negocio remiten los clientes a las ase-
guradoras, lo que de alguna forma puede oca-
sionar problemas a las dos entidades. El
seguro industrial necesita peritos y personal
técnico del que los bancos no disponen y pre-
senta dificultades que requieren personal es-
pecializado tanto para la venta como para
cuando ocurre el siniestro y hay que proceder a
su regulacién. Los productos que suscitan du-
das, respecto a su distribucion a través de ban-
cos o cajas, son multirriesgo del comercio, au-
tomovil, asistencia sanitaria—enfermedad, y de-
cesos y entierros.

La distribucién en Espana se practica fun-
damentalmente a través de agentes de segu-
ros(1). Segun datos de ICEA(2) en 1996 casi la
mitad del negocio asegurador estaba en ma-
nos de los agentes de seguros, con un 42,3 por
100 del total de primas y un 60,6 por 100 del to-
tal de podlizas, seguidos de la venta realizada
en bancos y cajas. Y, segun la misma fuente, la
cuota de mercado por canales para el ano 1996
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indicaba que la red banco/caja es el principal
medio de distribucién de los seguros del ramo
vida, superando a los agentes, que es el se-
gundo canal que le sigue en importancia. En
cuanto a la nueva produccioén, el canal banca-
rio es el preferido cuando se trata de adquirir
una poliza de vida. Los corredores tienen gran
participacion en el ramo de seguros industria-
les.

Espana tiene la mayor densidad bancaria
de toda Europa, con cerca de 30.000 puntos de
venta. El mercado bancario se considera un
mercado saturado, mientras que el mercado
asegurador se encuentra en expansion, lo que
origina grandes oportunidades, sobre todo en
el ramo vida. Sin embargo, hay que resaltar
que el éxito de la estrategia de bancaseguros
exige que se capte en la empresa “dinero nue-
vo” de los viejos clientes, y que no se produzca
un efecto de sustitucion de unos productos por
otros.

Enla actualidad, otra de las formas de distri-
bucion que mas se esta desarrollando es la del
agente financiero o delegado bancario, figura
reconocida legalmente desde 1995. Los agen-
tes financieros nacieron con la idea de generar
negocio en localidades en las que la entidad
bancaria carece de representacion, y también
para servir de apoyo a oficinas locales. El agen-
te puede negociar o formalizar operaciones fi-
nancieras; el objetivo es colocar productos de
pasivo y de activo relativamente sencillos, que
exijan poco asesoramiento. Constituye una for-
ma de crecimiento sin costes de implanta-
cion(3) y, al mismo tiempo, permite mantener
un contacto estrecho con la clientela.

3. ESTRATEGIAS DE DESARROLLO

La forma en que las entidades bancarias y
las cajas de ahorros deciden entrar en el sector
se puede concretar en alguna de las siguientes
opciones: crear su propia aseguradora; com-
prar o fusionarse con una aseguradora ya exis-
tente y reorientar la distribucion a través de la
red de sucursales bancarias, o establecer al-
gun tipo de acuerdo de colaboracion o alianza,
que puede consistir, por ejemplo, en un acuer-
do de distribucion o en una joint-venture con
una aseguradora establecida.

La primera modalidad la creacién de su

propia aseguradora se apoya, como ya ha
sido comentado, en la ventaja que supone para
bancos y cajas el disponer de elevados niveles
de informacién sobre los clientes y el contacto
frecuente con éstos, asi como la amplia cober-
tura geografica de sus sucursales u oficinas.
Esta modalidad se adopta fundamentalmente
en el ramo vida, donde es mas efectivo el méto-
do de distribucion descrito, y se evitan los pro-
blemas y riesgos asociados a los seguros no
vida.

Con el crecimiento externo —mediante fusio-
nes o adquisiciones— se persiguen los mismos
objetivos que los descritos para el crecimiento
interno, aunque con la fusion se plantea la dificul-
tad de tener que integrar dos culturas, que en el
caso de las entidades bancarias y las asegura-
doras son muy distintas; en éstas Ultimas, por
ejemplo, la iniciativa suele estar muy valorada y
considerarse un factor determinante del éxito.

Finalmente, los acuerdos con las asegura-
doras presentan como principal ventaja para
los bancos y entidades financieras que éstos
no tienen que realizar grandes inversiones, en
términos de tiempo y capital, al intentar una
operacion en la industria en la que es necesa-
rio disponer de conocimientos especificos y
experiencia, que aportaran las entidades ase-
guradoras. Para las entidades aseguradoras,
esta Ultima modalidad de acuerdo, les permite
el acceso al atractivo canal de distribucion que
constituyen las redes de sucursales bancarias.

Los acuerdos pueden realizarse entre enti-
dades (bancos o cajas y aseguradoras) de un
mismo pais o entre socios de distinta proceden-
cia. Respecto del segundo tipo de alianzas las
no domeésticas puede observarse que ésta es
una de las formulas que han seguido las gran-
des aseguradoras europeas para introducirse
en el mercado espanol en el ramo vida, en el
que apenas tenian participacion, a diferencia de
los ramos de seguros de automoviles, salud y
multirriesgos donde aquélla era mayor.

Un esquema de la tipologia de las relacio-
nes entre entidades bancarias y aseguradoras
(ya descritas) se recoge en el cuadro 1.

Estas relaciones adoptan las siguientes pro-
porciones (INESE, 1996): en un 41,54 por 100,
el banco controla el total de las acciones de la
companhia de seguros; en un 19,35 por 100,
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CUADRO 1
ACUERDO DE DISTRIBUCION

Aseguradora

El banco tiene la propiedad
total de la aseguradora

- mediante creacion
de compaiiias subsidiarias: BBV/Euroseguros
- mediante adquisicion: BCH/Vitalicio

Aseguradora

La aseguradora tiene la propiedad
total del banco

- mediante creacion
de compariias subsidiarias: Mapfre/Banco
Mapfre

! Aseguradora

Joint Venture:
Metropolitan Life y B. Santander

ey

Aseguradora

l——- Joint Venture ——-I

Holding:
Argentaria

Unicamente existe un acuerdo comercial entre
ambos; enun 16,13 Por 100, el banco participa
mayoritariamente en el capital de la compania
de seguros; en un 6,45 por 100, la aseguradora
participa minoritariamente en el capital del
banco; y en un 3,23 por 100, la aseguradora
participa mayoritariamente en el capital del
banco. Por otra parte, también hay que desta-
car que estas relaciones entre entidades ban-
carias y aseguradoras no siempre son simples;
es bastante habitual que se combinen distintas
modalidades de las identificadas y que se pro-
duzcan cruces accionariales de diversa natura-
leza.

Las companias de seguros han mantenido
tradicionalmente una pobre relacién con ban-
cos, pero, en parte como consecuencia de la li-
beralizacion del sector, esta situacién ha cam-
biado. En el cuadro 2 se mencionan algunas de
estas vinculaciones.

Las principales aseguradoras exiranjeras
han entrado en el seguro de vida del mercado
espafol mediante alianzas con bancos y cajas,
como lo demuestran los acuerdos entre el BCH
y la aseguradora italiana Generali, o el Banco
Bilbao Vizcaya y AXA, o Banesto y AGF. Como

resultado del acuerdo entre la aseguradora
francesa AGF y Banesto, se cred una joint-ven-
ture denominada Banesto Seguros— paraven-
der seguros, tanto de vida como no vida, a tra-
vés del banco. En 1992, La Caixa lleg6 al acuer-
do con Fortis (grupo Belga—-Aleman) de crear
un holding -CAIFOR- con una participacion
igualitaria del 50 por 100. CAIFOR, tiene por su
parte el 80 por 100 de las acciones de Vida
Caixa y de Segur Caixa (no vida). La Caixa
mantiene una participacion del 20 por 100 en
Vida Caixa mientras que Fortis tiene el 20 por
100 de Segur Caixa. Otras cajas de ahorros dis-
tribuyen productos del Grupo Caser.

La relacién entre la aseguradora alemana
Allianz y el Banco Popular se remonta a 1988,
fecha en que constituyeron Eurovida, con una
participacion del 50 por 100. En la actualidad,
la relacion se ha ampliado y Allianz se ha con-
vertido en el principal accionista del banco
—-posee el 5,25 por 100 directamente y el 3,04
por 100 a través del Hypobank y del Bayeris-
che, entidades ligadas a la aseguradora-. El
éxito de la alianza les ha permitido firmar otros
acuerdos para aumentar su relacion comercial
mediante la utilizaciéon de la red comercial de
Allianz para vender productos del Popular. El
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CUADRO 2
Entidades Grupo bancario
ASEVAL ...t Pertenece a Bancaja
ANBNA .o Pequena participacion en Fibank, en el que vende vida
BANKPYME VIdA....viciiiiisiisi s Pertenece al Banco de la Pequeria y Mediana Empresa (Bankpyme)
Barclays Vida y Pensiones Pertenece al Barclays Bank
BINATCO VILA cvvvveivee e Pertenece a las cajas de Bilbao
Vizcaya/Guiptzcoa/Vitoria y Alava
(Caja Salud
Caja Madrid Vida
Caja Madrid SEgUIoS GENETAIES..........cvviviviiiiieeieeiseier e Pertenecen a Caja de Madrid
Castilla La ManCha Vida ... Pertenece a Caja Castilla La Mancha
CatAlonia Vida. ..ot Pertenece a Caja de Terrasa
CEP Vida/CEP GENETAIBS ....vviviiiiieiiisiitieet et Pertenece a Caja del Penedés
CES Vida Pertenece a Caja de Sabadell
DB Vida.. Propiedad de Deutsche Bank
Estalvida ...Pertenece a Caja de Tarragona
Hércules/Caja Postal Vida. Pertenecen a Argentaria, en cuya red de bancos distribuyen sus productos
Lagun Aro Vida

LAGUN ATO DIVEIS0S. ... Corporacion Financiera Mondragon

Linea Directa Aseguradora.... ...Bankinter controla el 50 por 100

Bankinter Vida........occoovimiiiiiii s ...Bankinter controla el 100 por 100
...Pertenece a Caja de Ahorros del Mediterraneo

e L — Pertenece a Caja de Baleares

SEOUIOS NAVAITA ..vvieeiiisietiieisie ettt ses st nsseseea Propiedad de Caja de Navarra

DGO s exsumsws mrvs smmsmsmssn s s isisin samssssssssmsnsspansssapsspasasassepssoms sanpesessswons Controlada por Unicaja

Union del Duero Vida

Union del Duero Seguros GENErales. .........oovviriiiisisiiinsssisienssiesiessnienes Pertenece a Caja Duero

WINEBEHIME cnssesessmsssmmensmsmmmsmmmmmrnm i fin i resioasmsnpsmansn Tenia una pequenia participacion en Abbey Bank

Fuente: Actualidad Aseguradora, 24 de julio de 1995, pp: 20-24.

acuerdo especifica que el banco no vendera
seguros a los clientes de Allianz, aunque estén
ligados a los productos bancarios. El objetivo
del banco es aumentar su base de clientes, y
aunque actualmente cuenta con 300 agentes,
su intencién es agregar los alrededor de 1.000
agentes de la aseguradora. Allianz, por su par-
te, se propone exportar a Europa el modelo de
bancaseguros.

En el cuadro 3 se presentan los porcentajes
de participacion y las interrelaciones para algu-
nos de los principales bancos o cajas espafno-
les y entidades aseguradoras espafolas y ex-
tranjeras.

También el fendmeno de la bancaseguros
se ha originado por la creacién, por parte de las
entidades financieras, de sus propias asegura-
doras. EI BBV cre6 su propia aseguradora en el
ramo vida, Euroseguros. Asimismo, las mayo-
res cajas de ahorros (Caja Madrid y La Caixa)
han creado sus propias organizaciones de
bancaseguros.

Hay que resaltar que lo que en muchas oca-

siones es, en un principio, un mero acuerdo de
distribucion evoluciona hacia un mayor nivel
de compromiso —argumentandose que el obje-
tivo principal es reducir costes o aumentar la
eficiencia-y puede desembocar en una fusion.

En Espana también destacan los acuerdos
entre Mapfre y la Caja de Madrid en relacion
con las sociedades Caja Madrid Seguros vy
banco Mapfre. El objetivo es reducir los gastos
de explotacion, y potenciar la capacidad de ex-
pansion y el crecimiento del negocio a través
de la red de agentes del Grupo Mapfre.

Los acuerdos de distribucién entre bancos
0 cajas y aseguradoras de un mismo pais sue-
len darse acompafnados de cruces de partici-
paciones, y tienden a convertirse en otros com-
promisos mayores. Si lo méas relevante en una
primera etapa es la distribucion, en una segun-
da fase lo importante es reducir costes vy, final-
mente, aumentar la eficiencia como efecto de
un tamafno mayor y de la posibilidad de la ges-
tion conjunta de sus activos.

La estructura del sector asegurador en Es-
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CUADRO 3

'Genefali ‘

24,85%

75,15%

Holding de Entidades de Seguros
del Grupo Generali

100%

| 50% ¢ v

Axa Aurora

UAP

Banco Vitalicio

51%

49%

. Central Hispano
Vida

(a)

100%¢

61%

La Vasco Navarra

a

50%

Vida Caixa

Segurcaixa

)

Banco Popular

47,10%

()

52,90%

Fuente: Expansion, 16 de junio de 1997.

G

pafa se configura como sigue: un nimero im-
portante de companias aseguradoras estan
controladas por bancos, pero también otro
gran numero de aseguradoras importantes
mantienen su independencia (Catalana Occi-
dente, Santa Lucia). Se ha producido la entra-
da de aseguradoras exirajeras en el mercado,
tales como Winterthur, Allianz, Aegon, UAP, Zu-
rich, Norwich (a través de Plus Ultra) y BUPA (a
través de Sanitas). Ademas de estos grandes
participes, existe un ndmero elevado de pe-

Direct Segurosé

(d)

(@) l l (b)
100% | 100%
P

Axa Gestion E Aurora Polar

(b) (b)

0,91%

SANTANDER

Metropolitan Life

SO%l

Santander Met

1oo%l l1 00%

1 Seguros Génesis

Santander Seguros

Génesis Seguros

(c) (c)

a) Venta en la red del banco o caja.
b) Distribucion mediante agentes.

(
(
(c) Comercializacion mixta.
(d) Venta telefonica.

e

quefas companias aseguradoras espafolas
que deberan redefinir su estrategia de cara al
futuro, y esto probablemente debera hacerse a
través de una estrategia de especializacion en
determinadas lineas de negocio o regiones
geograficas, o mediante fusiones con otras
compafias. Segln Leach (1993, pag.107) la al-
ternativa a estas soluciones, casi con seguri-
dad, conducira a reducir su participacion en el
mercado y su nivel de rentabilidad, porque las
economias de escala que pueden obtener las
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empresas con mayor cuota de mercado y con
mayores recursos hara a éstas mas competiti-
vas y terminara desplazando a aquéllas paula-
tinamente.

Por otra parte, conviene recordar —siguien-
do a Diaz, Durandez, Iranzo, et al. (1997, pags
330-350)- que laimplantacion del euro plantea
a la empresa aseguradora espafola ciertos re-
tos, oportunidades y amenazas, que vendran
motivados, entre otros factores, por la reduc-
cion de los costes de transaccion y la elimina-
cion de los costes por diferencias en cambio,
asi como por el aumento de la competencia en
el sector.

Elaumento de la competencia se dara tanto
entre companias de seguros que operan en Es-
pafna como en el @&mbito de la competencia real
dentro del espacio economico europeo, al ope-
rar todos ellos en una moneda comun. Asi ha
ocurrido con el “régimen de libre prestacion de
servicios”, regulado por las directivas comuni-
tarias, que ya intensificd la competencia en el
sector asegurador espanol, sobre todo en el
conjunto de aseguradoras que cubren los ries-
gos del segmento que integran las grandes
empresas. La libre prestacion de servicios re-
dujo las barreras que dificultaban la cesién de
estos riesgos a companias extranjeras, que ya
tenian un porcentaje muy significativo en este
segmento.

Con laintroduccion del euro, se espera que
el aumento de la competencia de las asegura-
doras que se dirigen al segmento integrado por
particulares y PYME sea mayor que en aquellas
aseguradoras que cubren los riesgos del seg-
mento constituido por grandes empresas,
dado que —como ya ha sido comentado- la ma-
yoria de estos seguros han sido contratados
con aseguradoras extranjeras. Los riesgos de
particulares y PYME son cubiertos hasta ahora
por aseguradoras espanolas fundamentalmen-
te, pero el euro permitira que el consumidor re-
ciba ofertas de seguros en una sola moneda
(euros), con lo que podra contrastar los pre-
cios y las coberturas ofrecidos por las distintas
companias, comparandolas con las de su com-
pania habitual.

Elincremento de la competencia ser4 mayor
en el ramo vida, dado que sus caracteristicas
hacen que la posibilidad de contrastar ofertas
sea sencilla. Sin embargo, en aquellos riesgos

en los que el servicio postventa es importante y
los costes de instalacién y gestion de la red para
prestar dicho servicio son altos, aunque la mo-
neda Unica facilite la comparacién de precios,
son muchos los aseguradores que creen que la
competencia intracomunitaria via libre presta-
cion del servicio serd muy lenta, dada la mayor
necesidad del asegurado de estar cerca de los
aseguradores. Aunque también es cierto que el
desarrollo de otros canales alternativos, como
el telefonico, acompanado de una reduccion de
sus tarifas, puede incrementar la competencia
intracomunitaria(4).

El incremento de la competencia traera pre-
cios de cobertura de seguros més ajustados v,
por tanto, menores margenes para las compa-
nias, y ello impulsara un proceso de concentra-
cion del sector dentro del espacio econémico
europeo. Para obtener el mismo beneficio, se
necesitard un mayor volumen de negocio, lo
que incrementara el tamano minimo eficiente de
las companias y favoreceréa la concentracion.

Parece que las aseguradoras extranjeras
han asimilado la situacion que el entorno del
euro supondrd, y han optado por las fusiones,
lo que indudablemente repercute en Espana.
Al menos cuatro grupos tienen en marcha fu-
siones. Todas son producto de compras re-
cientes o de acuerdos de sus casas matrices,
exceptuando la OPA de Generali sobre AGF. La
unién de Axa-UAP ha originado la fusién de
sus cuatro filiales espanolas: Axa gestion, Au-
rora polar, Aurora Vida, y UAP. Eagle Star, del
grupo britanico BAT, compré La Suiza e inicid la
concentracién. BAT y Zurich han acordado la
fusion de su division financiera en todo el mun-
do. Estos hechos han llevado a la existencia de
grandes grupos y han definido un nuevo entor-
no competitivo en el que las aseguradoras es-
panolas han de actuar, hasta el punto de que si
el seguro espanol se fusionara en una entidad,
tan solo ocuparia el tercer lugar en el ranking
europeo de primas, con 3,7 billones de pese-
tas, detras de Axa—-UAP (7 billones) y Allianz
(6,8 billones).

Estos datos evidencian la falta de tamano
del sector asegurador espafol que debera
competir con los gigantes europeos. No obs-
tante, el sentir general es que la Unién Europea
traera mayor competencia en los seguros de
las grandes empresas, pero no en los de parti-
culares. Las empresas espafolas no han com-
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petido en riesgos industriales internacionales,
y la estrategia para las companias espanolas
es la especializacion en particulares y PYME.
En general, el empresario de seguros espanol
percibe que “el entorno internacional no repre-
senta verdaderas oportunidades estratégicas y
mas bien es visto como amenaza de entrada de
compahias con infraestructura y procedimien-
tos contrastados internacionalmente” (Marti-
nez, 1994, pag. 233).

En este marco, el comportamiento de las ase-
guradoras espanolas ha sido estudiado em-
pleando el concepto de grupo estratégico(5).
Las aseguradoras espafolas en el periodo
1980-1991 siguieron, segun indica Martinez
(1994), en su estudio del sector(6), principalmen-
te dos estrategias: una caracterizada fundamen-
talmente por su tendencia a la diversificacion y la
otra orientada a la especializacion. La estrategia
de diversificacion presentaba un mix de ramos
mas equilibrado que la estrategia de especializa-
cion, que se concentraba sobre todo en el ramo
de automdviles. Al estudiar las estructuras orga-
nizativas de las empresas que seguian cada una
de las estrategias, observa que una mayor divi-
sionalizacion territorial esta unida a empresas
mas diversificadas y complejas.

En nuestro estudio sobre el sector asegura-
dor espanol (Pinillos y Martin, 1998), referido al
periodo 1991-1995, observamos cuatro estra-
tegias estables(7): vida-bancaseguros, vida,
no vida y otras.

En todas ellas existe una orientacion a los
seguros personales, es decir, se dirigen a per-
sonas, por contraposicion a aquellos otros se-
guros que se orientan a empresas (o indus-
trias). Esta tendencia es claramente significati-
va en la estrategia vida-bancaseguros, vy
constituye una de las caracteristicas claves del
comportamiento de las entidades que integran
este grupo.

Las estrategias no vida y otras cubren princi-
palmente riesgos no vida. Se mantiene en ambas
un nimero de empleados por oficina inferior a la
media del sector. El tamano no es un factor deter-
minante de estas estrategias: empresas con un
volumen de primas superior a la media del sector
compiten con entidades con un tamano inferior a
la media, siendo practicamente igual el porcen-
taje de unas y otras. Estas dos estrategias —ro
vida y otras— difieren en cuanto que el nivel de

gastos es mayor que el nivel medio en la estrate-
gia otras y, por el contrario, es inferior al nivel me-
dio en la estrategia no vida. También presentan
distintos niveles de cobertura: en la estrategia no
vida es inferior a la media del sector y en la estra-
tegia otras es superior.

La estrategia vida—bancaseguros describe
el comportamiento de las aseguradoras que se
dirigen al ramo vida y que mantienen algun tipo
de vinculo con bancos o cajas. En el grupo vida
se incluyen aquellas entidades que se orientan
al ramo vida y no aparecen, en la mayoria de
los casos, vinculadas a cajas o bancos; es de-
cir, se trata de aseguradoras que adoptan un
sistema de distribucién tradicional, mediante
agentes o corredores. Esto determina que en
vida—bancaseguros el nimero de empleados
por oficina sea mayor que la media del sector, a
diferencia de la estrategia vida, con un porcen-
taje de empleados por oficina inferior. En las
estrategias vida—bancaseguros y vida, el nivel
de diversificacion es bajo. Los costes de pro-
duccién en la estrategia vida—-bancaseguros
tienden a ser superiores a la media del sector,
situacion contraria a la que se observaba en la
estrategia vida, cuyo nivel de gastos es inferior,
pudiéndose describir la actividad de las entida-
des que forman el grupo vida como generado-
ras de una produccion mas eficiente. No obs-
tante, hay que resaltar que si bien en 1991 tan
s6lo seis entidades integraban el grupo
vida—bancaseguros y éstas representaban el
4,47 por 100 de las aseguradoras del sector,
sin embargo, en 1995 el grupo estaba integra-
do por cuarenta aseguradoras, que represen-
taban el 24,39 por 100 del total de asegurado-
ras del sector. Estos hechos muestran la ten-
dencia de las aseguradoras por lograr llegar al
mayor nimero de clientes, buscando formas
de distribucién alternativas a las tradicionales,
aunque éstas todavia no les han permitido re-
ducir sus costes de gestion.

En general, y para todos los grupos estrate-
gicos identificados, podemos afirmar que el ta-
mafo de las entidades, medido por el volumen
de primas, no es un factor determinante de la
estrategia. Empresas grandes y pequefas inte-
gran cada grupo en un porcentaje aproximada-
mente similar.

El estudio de las variables de resultados no
ha permitido observar diferencias significativas
entre grupos. Es decir, no es posible identificar
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una estrategia con la que se consigan resulta-
dos significativamente diferentes. Esto es, el
tamano de una aseguradora no es signo vincu-
lante de calidad, tipo de estrategia y rentabili-
dad de su actividad.

Las cifras anteriores muestran el importante
crecimiento en el nimero de aseguradoras que
mantienen relaciones con bancos o cajas, y
que han adoptado una estrategia de bancase-
guros. Desde una perspectiva teorica, cuando
en un sector se identifican grupos de entidades
que siguen una misma estrategia, se suelen
desarrollar barreras que obstaculizan el cam-
bio de grupo, ya sean economias de escala, di-
ferenciacion del producto, intensidad en capi-
tal, ventajas en costes, patentes u otras. Ade-
mas, la incertidumbre respecto al resultado de
las decisiones y la dificultad para conocer e
imitar todas las operaciones actian como me-
canismos de aislamiento y constituyen las prin-
cipales barreras a la movilidad.

4. CONCLUSIONES

El crecimiento experimentado por el sector
en los Ultimos afos, unido a sus expectativas
de crecimiento —ya que las tasas de penetra-
cién y de densidad son inferiores a las de la
CEE y OCDE-, ofrece oportunidades de nego-
cio atrayendo, incluso, a nuevos competidores
con otros canales de distribucion, como, por
ejemplo, los grandes almacenes.

A suvez, el cambio del marco reguladory el
mayor nivel de apertura facilita el cambio de es-
trategia, no apareciendo barreras significativas
para el cambio de una estrategia a otra por par-
te de las entidades que operan en el sector.

Los cambios en el sector bancario y asegu-
rador en Europa responden a varios factores,
pero es evidente que sus protagonistas quie-
ren mejorar su posicionamiento ante lo que re-
sulta un cambio sustancial en el mapa competi-
tivo del sector.

En el andlisis del comportamiento de las enti-
dades que configuran el sector, se descubren
cambios en las estrategias de desarrollo, y estos
cambios pueden fundamentarse en las razones
ya referidas —como es la liberalizacion de los
mercados, lo que conduce a la internalizacion de
las empresas, que deben consolidar su posicién

en un mercado que no es el propio-y en el efec-
to del euro. La moneda Unica provocara un au-
mento de la competencia bastante fuerte en
productos facilmente transportables o en los ser-
vicios en los que la localizacion de la oferta y la
demanda pierde relevancia. También producira
cambios en la estrategia el desarrollo creciente
de las tecnologias de la informacién, que permi-
ten utilizar y gestionar bases de datos con infor-
macion sobre clientes de una manera mas efecti-
va que en el pasado, pudiendo compartir infor-
macion sobre clientes y ofrecer ventas cruzadas
de diversos productos a los mismos clientes.

La forma de afrontar estos cambios es me-
diante fusiones o adquisiciones, o bien me-
diante algun tipo de acuerdo, y aunque el obje-
tivo Ultimo que se persigue, en cualquier caso,
es crear valor, con frecuencia la razén que se
argumenta es la reduccion de los gastos, logro
de economias de escala o compartir recursos.

El mercado espanol se considera con bue-
nas perspectivas de crecimiento, y ello hace
que resulte atractivo para la entrada de compa-
nias extranjeras, y la presencia de éstas produ-
ce un aumento de la competencia en el sector.
Este aumento de la competencia lleva a las em-
presas a introducir cambios, por ejemplo, en
los canales de distribucién, buscando nuevas
oportunidades estratégicas. Un buen ejemplo
es el fendmeno de la bancaseguros, en el que
se utiliza la amplia red de sucursales de ban-
cos y cajas repartidas por todo el territorio.

En el futuro, sera indispensable, como ya se
viene produciendo, buscar la satisfaccion del
cliente junto con la calidad y eficiencia, y tratar
de compensar la disminucién de los margenes
de beneficio por la via de la mejora en la ges-
tion de las inversiones.

En suma, y portodo lo expuesto, se tendera
a organizaciones flexibles con sistemas de
control adecuados.

Las oportunidades para el sector asegura-
dor espanol se vinculan al cumplimiento de las
siguientes practicas: en primer lugar, optimizar
la gestidn de la cartera de pdlizas, seleccionan-
do éstas adecuadamente sin perder cuota de
mercado; en segundo lugar, atender especial-
mente a la distribucién, innovando y seleccio-
nando el canal mas adecuado para cada tipo
de cliente, en aras de la calidad y Ia eficiencia, y
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por Ultimo, vigilar especialmente la estructura
de costes, flexibilizando los sistemas y contro-
lando estrictamente éstos. Asi como la busque-
da de nuevas estrategias innovadoras que per-
mitan reducir costes, aumentar los ingresos,
compartir recursos y, en definitiva, crear valor.

NOTAS

(*) Universidad Rey Juan Carlos.
(1) Los canales identificados se describen como sigue:

— Agentes de seguros, son aquellas personas que ejercen
la actividad de mediacién profesionalmente. Estan vinculados a
una entidad aseguradora por medio de un contrato mercantil.

— Corredores de seguros, son aquellas personas que reali-
zan su actividad de mediacién sin estar vinculados a una entidad
aseguradora con exclusividad.

— Bancos y cajas, comprende la actividad que se canaliza
a través de la venta en las oficinas de la propia entidad.

— Oficinas de la entidad, comprende la distribuciéon que se
realiza a través de la venta en las oficinas de la propia entidad de
seguros.

— Marketing directo, recoge las ventas que se efecttian por
cualquier sistema de marketing directo (mailing, teléfono, co-
rreo, etcétera).

(2) ICEA, Estadistica sobre canales de distribucion, afno
1996. Informe N°699 —Octubre 1997.

(8) Segun declaraciones del Director General Comercial del
Banco Central Hispano a Expansién (20 de octubre de 1997),
“Una sucursal, como minimo, supone unos trece millones de
gastos fijos, mas el importe de los salarios de dos empleados”.

(4) Leach. (1997) reconocio, sin embargo, que “la resistencia
del consumidor a la tele-venta de seguros, en especial en los pai-
ses del Sur de Europa, como ltalia y Espana, puede significar que
pasaran muchos afios antes de que la tele-venta se convierta en
un canal de distribuciéon masivo para los productos de seguros”.

(5) En 1972, Hunt empled la expresion “grupo estratégico”
para referirse a las empresas de un sector que siguen estrate-
gias similares. En la identificacion de grupos estratégicos se han
desarrollado dos metodologias. La primera consiste en recono-
cer los grupos a priori, basandose en el conocimiento del sector
que tenga el investigador o el directivo que realice el andlisis,
para lo cual se utilizan una o pocas dimensiones estratégicas y
se confirman o rechazan con posterioridad las hipétesis plantea-
das (Hunt, 1972; Espitia, Polo y Salas, 1991). La segunda con-
siste en determinar los grupos desde un conjunto de variables
mas o menos numerosas (Hergert, 1987; Hatten y Schendel,
1977) que definen las dimensiones estratégicas, y después
-mediante analisis estadistico- reconocer las empresas con es-
trategias de actuacion comunes, describiendo el comporta-
miento de los grupos una vez identificados éstos; es decir, no se
realizan hipotesis a priori sobre el tipo de estrategia.

(6) Martinez parte de la descripcion de las posibles estrate-
gias a priori. Después, apoyandose en las opiniones de altos di-
rectivos del sector, identifica las empresas que mas se ajustan a
cada una de esas posibles estrategias y que el analisis estadisti-
co permite reconocer como grupo estratégico.

(7) Las estrategias se identificaron a posteriori. A partir de
una serie de variables que mostraban la orientacion del seguro
_(industrial o masa), el grado de diversificacion, el tamario de la

entidad...etc., asi como otras que informaban acerca del uso de
recursos (proteccion via reaseguro, politica de inversio-
nes...etc.), y otras que reflejaban los resultados conseguidos
por cada una de las entidades (equilibrio técnico, rentabilidad
economica, rentabilidad financiera... etcétera).

BIBLIOGRAFIA

CASTELLO, E. (1996), “Direccién y organizacién de entidades finan-
cieras”, ESIC, Madrid, Management Journal, vol. 14, pags. 47-59.

DE LA FUENTE, J.M.; AZOFRA, V,; HERNAN GOMEZ, J.; GUTIE-
RREZ, J., DE ANDRES, P, (1995), “Andlisis del comportamiento
estratégico de las instituciones financieras espanolas,
1987-1991". Fundacion FIES, Documentos de trabajo, nim. 117.

DIAZ, N.; DURANDEZ, A.; IRANZO, J.E.; LOPEZ, J.L.; PALAO,
J.L., y SANCHEZ-RICO, A. (coordinadores) (1997), Los efec-
tos del euro en los sectores productivos esparioles, Arthur An-
dersen e Instituto de Estudios Econémicos, Madrid.

ESPITIA, MA.; POLO, Y., y SALAS, V. (1991), “Grupos estratégi-
cos y resultados en el sector bancario espanol”, Informacion
Comercial Espariola, n° 690, febrero, pags. 189-212.

FIEGENBAUN, A., y THOMAS, H. (1990), “Strategic groups and
performance: the U.S. insurance industry, 1970-84", Strategic
Management Journal, vol. 11, pags. 197-215.

— (1995), “Strategic groups as reference groups: theory, mode-
ling and empirical examination of industry and competitive stra-
tegy”, Strategic Management Journal, vol. 16, pags. 461-476.

GRIMA, J.D., y TENA, J. (1991), Anélisis y Formulacion de Estra-
tegia Empresarial, 32 ed. Hispano Europea, Barcelona.

HATTEN, K.J., SCHENDEL, D.E.(1977), “Heterogeneity within
an industry : firm conduct in the U.S. brewing industry”, The
Journal of Industrial Economics, n® 26, pags. 97-113.

HATTEN, K.J., SCHENDEL, D.E. y COOPER, A.C.(1978), “A Stra-
tegic Model of the U.S. Brewing Industry:1952-1971", Aca-
demy of Management Journal, vol. 21, pags. 592-610.

HERGERT, M. (1987), “Causes and consequencies of strategic
grouping in U.S. manufacturing industries”, International Stu-
dies of Management and Organization, n® 18(1), pags. 26-49.

HUNT, M. (1972), Competition in the Major Home Appliance In-
dustry, 1960-1970, tesis doctoral, Harvard University.

INESE (1996), Informe especial de investigacién de banca-se-
guros: La distribucién bancaria. INESE, Madrid.

LEACH, A. (1993), European Bancassurance. Problems and Pros-
pects to 2000, Financial Times Bussiness Information, Londres.

— (1997), “Ventas de seguros por teléfono. Beneficios e incon-
venientes”, en XXX/l Jornadas de estudio para directores del
sector seguros, ICEA, documento n2 169, abril 1997.

LECEA, A. de (1991), “Los sectores de la bancay del seguro es-
pafoles ante el mercado Unico”, Informacién Comercial Espa-
fiola , nUm. 690, pags. 33-50.

MARTINEZ MARTINEZ, M.A. (1994), Organizacién y estrategia
en la empresa aseguradora en Espana, Ed. Mapfre, Madrid.

PINILLOS, M.J., y MARTIN, M.L. (1998), “Grupos estratégicos en
el sector asegurador, 1991-1995: el impacto de la bancasegu-
ros”, Fundacion FIES, Documentos de trabajo, nim. 140.

PORTER, M. (1985), Competitive Advantage, Free Press, Nueva York.

RALA ESPARTERIRO, M. (1994), Las relaciones banca-seguros,
Centro de Estudios del Seguro, S.A., Madrid.

130

CUADERNOS DE INFORMACION ECONOMICA, NUM. 152/153
NOVIEMBRE/DICIEMBRE 1999




