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Resumen Ejecutivo

El canal banca-seguros es el principal distribuidor del negocio de Vida con mas de un 60% de las primas.
Este canal a pesar de los ligeros altibajos registrados en los Ultimos afios continuara en ascenso gracias a la
generacién de mas de un 70% en el nuevo negocio.

Con respecto a las pdlizas el canal banca seguros distribuye la mayor parte de los seguros de Vida y en mayor
proporcion aquellos seguros a prima unica.
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El negocio de No vida tiene una distribucion més equitativa, encabezada por el canal tradicional (agentes
+ corredores). Este canal distribuye en gran parte seguros de accidentes, autos, multirriesgo comunidades,
comercios industriales y otros multirriesgo, ademas de otros dafios a bienes en la modalidad de seguros
agrarios y responsabilidad civil (otros riesgos).

A pesar del descenso de los agentes y corredores en el Ultimo afio, el nuevo negocio define que los agentes
permaneceran estables y los corredores con un ligero ascenso en los proximos afos.
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Mas de un 30% de la cartera de los agentes corresponde al ramo autos, el cual ha registrado un
notable descenso en los Ultimos afios, posiblemente debido al periodo de recesién econémica por la
que atravesamos.

Al igual que los agentes, el ramo autos representa mas de un 30% de la cartera de los corredores, sin
embargo el descenso reflejado en el Gltimo afio es mucho mas significativo en este canal y al parecer
continuara descendiendo en los proximos afios segun la tendencia descendente reflejada en el nuevo
negocio.

El negocio de Vida representa mas de un 85% de la cartera del canal banca seguros, sin embargo
el descenso de este ramo es de mas de 3 puntos desde el afio 2004. El nuevo negocio registré
crecimientos de mas de 4 puntos en el ultimo afio, lo que podria significar el repunte de este canal de
cara a los préximos afnos.

Las oficinas propias distribuyen principalmente seguros de Salud, Autos y Vida por orden de
importancia.

Casilatotalidad de la cartera del canal marketing directo pertenece al ramo autos con mas de un 90%,
sin embargo, al igual que en otros canales especializados en este ramo han visto disminuir su cartera
en 2008 y continuara descendiendo de cara a los préximos afios segun la tendencia descendente que
reflejo este canal en el nuevo negocio.

Mas de la mitad de la cartera de otros canales pertenece al ramo Vida, el cual repunta en el ultimo
ano después del notable descenso reflejado en los ultimos afios.

Mas de un 80% del negocio del comercio electronico pertenece al ramo autos, el cual después de
descender constantemente desde el 2004, frena su caida en el Gltimo afio tanto en el volumen de
cartera como en el nuevo negocio.

Los seguros de salud van distribuyéndose cada vez mas a través de internet sin embargo apenas
alcanzan el 10% de la cartera de este canal.

El analisis detallado de estos datos se concentra en el informe de tatum “Evoluciéon General de los
Canales de Distribucion”. Este informe ofrece una visién de la evolucién de los canales de distribucion
en el sector asegurador asi como un andlisis de las tendencias de cada uno de los canales teniendo
en cuenta diferentes variables.

Para la realizacién de este informe se han consultado los ltimos datos disponibles de los Informes de
Seguros y Fondos de Pensiones de la DGSFP desde el afio 2003 al 2009 y los Informes de canales de
distribucién de ICEA de 2003 a 2008 (emitido este ultimo en octubre de 2009).

Informes tatum
“Evolucion de los canales de distribucion del sector asegurador”, 2012 <\;
Resumen Ejecutivo tatu 3

comercial / marketing / personas



El informe completo se estructura de la siguiente forma:

1. Distribucién de los canales en el negocio Vida y No Vida

@ Volumen de cartera y nuevo negocio

@ Numero de pdlizas y porcentaje sobre el total

Volumen de primas y porcentaje sobre el total

Ejemplo de Distribucién de los canales en el negocio Vida.
(Pdlizas de volumen de cartera)
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VIDA - Volumen de cartera (en millones de pélizas)

Agentes Corredores Banco/caja Oficina propia Otros canales Total
Pélizas % Pélizas % Pélizas % Pélizas % Pélizas % Pélizas %
2002 [ 0,99 |
2003 23,58%
2004 ARED 12.05%
2005 [ 0,99 |
2006 [ 0,99 | 66,53%
2007 19.35%
2008 0,77 68,45%
2009 15,30% 1,04
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2. Distribucion del negocio Vida y No Vida por canal

&

@ Matriz de posicionamiento de canales con tres variables: prima media, pélizas y primas.
@ Volumen de cartera

Numero de pdlizas, volumen de primas y prima media

Ejemplo de Distribucién del negocio Vida por oficinas propias.

(Primas, pdlizas y primas medias de volumen de cartera)
Poélizas Primas mmmm

VIDA - Volumen de cartera Vida-Oficina propia

Oficina propia millones millones
Primas Pélizas Prima media 3.500€ - r3
2002 [ 09 | 3000¢ -
2004 § zooe ]
2008 ol
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3. Composicion de la cartera de los diferentes canales

&

@ Porcentaje de cartera del negocio no vida por canal

Volumen de cartera y Nuevo negocio

Ejemplo de Composicion de la cartera de las oficinas propias
(porcentaje de volumen de cartera)

Volumen de cartera-Oficina propia

B Vida o
I Salud 4%
[ Accidentes personales "’/\’-
- Autos 35% [
I Responsabilidad civil
[ Incendios
[ Multirriesgos
[ Transportes e
Decesos 2o
[ Resto de ramos

Volumen de cartera por ranking de crecimiento 09-10

Oficina privada

Resto de Accidentes Responsabilidad

ramos Salud irri i T civil Decesos Vida Autos Total
2004
200s | IEEEE | ESKER | N | EECD | EESA | NGO | EECE | EESA | [EER | EEE | I
2000 | EEEY | DCEREE | NG | X | GEEA | G | BESA | EESA | BE | IS | B
2007
2000 | IEEEY | I | NEEA | OO | BEA | G | EEEA | EEEA | EER | B | O
2009
2010 A | EEE
404-10 |_-0cc i 125 _0.00]
0510 002 174 000
A Crecimiento en ese periodo
Sin cambios en ese periodo * Los datos estan ordenados segun su incremento 09-10

¥ Decremento en ese periodo
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@Distribucic’)n de los canales por tipo de seguro de Vida

&

Porcentaje de cartera en poélizas y primas
Yolumen de cartera

Pesglose por tipo de seguro:
+Riesgo prima unica
+Riesgo prima periddica
+Con garantia prima Unica
+Con garantia prima periédica
Sin garantia prima Unica
Sin garantia prima periodica

Ejemplo de Distribucién de los canales por Seguro de Vida con garantia prima Unica.
(Porcentaje de primas de volumen de cartera)

B Agentes . Con garantia prima unica (primas)
I Corredores B0 | ———TN~
[ Banco/caja 60%
I Oficina propia 40% /\/\_..—
I Otros canales 20% 1 %
0%
02 03 04‘05 06‘0?‘08‘09
INDIVIDUAL COLECTIVO
Con garantia prima unica
Vida - Volumen de cartera - Primas
Agentes Corredores Banco/caja Oficina propia Otros canales Total

Individual Colectivo Individual Colectivo Individual Colectivo Individual Colectivo Individual Colectivo Individual Colectivo
2002
2003
2004
2005 | B 21.22%
2006
2007 10,11% 85,:81% 21,81%
2008
2009 1.60%
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5. Distribucion porcentual de los canales por ramos de No Vida

<& Porcentaje de primas
<% Volumen de cartera

<% Desglose por ramos:
+Accidentes
+ Enfermedad
+ Asistencia sanitaria
+Autos
+ Transportes
+Incendios y elementos naturales
+Otros dafos a bienes: seguros agrarios
+Otros dafos a bienes: robo u otros
+Otros dafos a bienes: total otros dafios
+Responsabilidad civil: otros riesgos
+Crédito
+Caucion
+Pérdidas pecuniarias diversas
+Defensa juridica
+ Asistencia
+Decesos
+Multirriesgo hogar
+Multirriesgo comunidades
+Multirriesgo comercios
+Multirriesgo industriales
+Otros multirriesgos

Ejemplo de Distribucién porcentual de los canales para el ramo de Transportes

(primas de volumen de cartera)

Transportes
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Volumen de negocio no vida - Transportes - % primas

Agentes Corredores Banco/ Oficina Otros
caja propia canales

Total

Transportes

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009

Nuevo
negocio

2009
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Sobre tatum

tatum es una compafia de consultoria que viene operando desde 1996 en el mercado espafiol y en
el latinoamericano, cuya mision es colaborar con las empresas en la consecucion de sus objetivos de
negocio, ofreciendo soluciones integrales en:

@ los procesos comerciales y de marketing, mediante el analisis de las claves para lograr el
éxito, dibujando las estrategias necesarias para conseguirlo, disefiando e implantando programas
para las redes comerciales, ayudando a aprovechar al maximo el canal de Internet, y mediante la
construccion de modelos para la captacion, gestion y fidelizacion de clientes.

y en el desarrollo de las personas encaminadas a formar y motivar equipos, entrenar habilidades
comerciales, desarrollar habilidades directivas y dinamizar los comités de direccién en la orientacion

al negocio, combinando técnicas presenciales, online, multimedia, juegos, coaching y outdoor
training.

En tatum elaboramos ademas informes sobre las siguientes tematicas:
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FINANCIERO INTERNET PERSONAS SEGUROS

Si desea solicitar el informe completo, enviarnos sus comentarios o mas informacién con respecto
a los servicios de tatum, hagalo a través de:

Tel.: 902 01 31 91

Tel.: (+34) 91 598 39 00

Luis Asenjo

E-mail: lasenjo@tatum.es
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www.tatum.es madrid barcelona sevilla valencia
san josé de costa rica

Este informe se publica bajo licencia Creative Commons de tipo “Reconocimiento - No Comercial - Sin obra derivada”;
se permite su copia y distribucién por cualquier medio siempre que se mantenga el reconocimiento de sus autores, no
se haga uso comercial de la obra y no se realice ninguna modificacién en ella. La licencia completa puede consultarse

en:
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