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Seminarios sobre Seguros de Vida

Nacional de Reaseguros ha cele-
brado dos seminarios, en los que han
sido analizados tres aspectos relevan-
tes del Seguro de Vida: la suscripcidn,
los productos y el reaseguro.

A estos seminarios asistieron mds
de cien personas provenientes de en-
tidades especializadas en el Ramo de
Vida.

A continuacién vamos a resaltar
cuestiones que se plantearon en los
mismos.
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La importancia

de la seleccion
e s e

En la suscripcién de seguros hay
que tener en cuenta la influencia de la
antiseleccién, es decir, la mayor ten-
dencia a asegurarse de las personas
con mayor probabilidad de siniestro.

Una adecuada seleccion de riesgos
en seguros personales trata de evitar las
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consecuencias de la antiseleccién y nos
permite, ademds, el acceso a un ntime-
ro mayor de operaciones, pudiendo
aceptar algunos riesgos con sobreprima
que a tarifa normal serian rechazables.

Dentro del proceso de seleccion es
decisiva la labor del Médico Reconoce-
dor, ya que se trata de la persona que
ve al candidato y su aspecto general.
Cuanto mejor sea la atencién en el mo-
mento del reconocimiento, mayor serd
la informacion que recibe la entidad de
seguros y la tarificacién podrd ser mu-
cho m4ds ajustada al nivel de riesgo re-
al del candidato.

Pero debemos tener en cuenta que
el candidato al seguro es un posible
cliente y, en este sentido, facilitarle todo
el proceso de seleccién evitando entre-
vistas y pruebas que no sean imprescin-
dibles para la valoracién del riesgo.

De hecho, éste es uno de los efectos
comerciales de la seleccion. Hemos de
conseguir que nuestro proceso sea agil,
para no predisponer en contra al clien-
te, y utilizar esta caracteristica como
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venta-
ja com-
petitiva.
Para ello,
necesitamos
una red comercial concienciada y for-
mada.

Sobre los aspectos econdémicos de la
seleccién, debemos tener en cuenta el
coste de las pruebas y andlisis que se
practican, ya que estos gastos influyen
en la prima del Seguro.

La seleccion ideal es aquella gque
combina la eficacia, el coste y la si-
tuacion del mercado. Puede ocurrir
que elaboremos una super-seleccién, lo
que conllevaria un aumento de costes,
demora en la emisién de la pdliza y la
indisposicion de los candidatos.

Como herramienta de ayuda a la se-
leccidon, se presentd el DAVID 2, aplica-
cién que combina los criterios de sus-
cripcién y la gestion de solicitudes, en
el que se recoge la experiencia de Na-
cional de Reaseguros, en la suscrip-
cion del Ramo de Vida.

Es un programa sencillo de utilizar
y rédpido en la gestién, que atina dife-
rentes utilidades, con la posibilidad de
usar de forma independiente cada una
de ellas.

Estd disenado para que, de forma vi-
sual e inmediata, indique los valores
analiticos que queden fuera de pardame-
tros normales. Completa la tarificacién
médica con la de riesgos especiales de-
rivados de la profesién del candidato y
de las actividades de ocio declaradas.

Posee, ademds, subaplicaciones de
tarificacién automadtica, tanto de riesgos
especiales, como de riesgos médicos en

los que
se valoren
los pardme-
tros de peso y altu-
ra, tension arterial y ha-
hitos. Se han escogido dichos pard-
metros, por tratarse de los que originan
un mayor niimero de agravaciones.

Desde el punto de vista de instala-
cién es sencillo y se puede utilizar si-
multdneamente con cualquier otra
aplicacion, incluso incorporar como
una, sobreaplicacion.
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Situaciones detectadas
en los reconocimientos
médicos
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Si bien en el seminario del 29 de
mayo se trataron varias enfermedades
por nuestro Médico Consejero el Dr.
Manuel Cid, a continuacién vamos a re-

saltar dos patologias cque despertaron
un interés especial.

DEPRESION

La depresion es una causa de si-
niestralidad importante por su frecuen-

cia. Podemos detectar, en el momento
del reconocimiento, alguna de las si-
guientes caracteristicas que podria co-
rresponder a una persona deprimida:

e Falta de vitalidad.

e Vaciamiento de impulsos, falta de
concentracion y memoria.

e Afectacién a comunicacion: falta de
sintonia entre el gesto y la palabra.

e Alteracion de ritmos: falta de suefio, co-
midas. Asimismo, higiene descuidada.

Se asocia de alguna manera al pro-
greso y el motivo desencadenante, mu-
chas veces, es una pérdida material o
inmaterial sufrida. Tienen un mayor
riesgo de suicidio en la fase inicial.

ASMA

Se trata de una afeccién de gravedad
y manifestaciones variables. Por este
motivoe, el problema consiste en identifi-
car el riesgo, lo que conlleva que el Mé-
dico Reconocedor ha de dedicar un
tiempo a examinar al candidato y reco-
ger la informacion necesaria para valo-
rar su patologia:

e Si ha acudido o no a urgencias

e Si necesita tomar medicacion y, en
caso de que asi sea, cual es dicha me-
dicacidn.

e Pruebas respiratorias.
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Relacion entre
suscripcion y tramitacion
de siniestros
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El proceso de Seleccion y el de Tra-
mitacién de Siniestros estdn intima-
mente ligados en ambos sentidos.

Por un lado, y en el momento de la
ocurrencia del siniestro, debemos to-




mar en consideracion que el Contrato
de Seguro se basa en la informacién
declarada por el solicitante. En este
sentido, los documentos de seleccién y,
en concreto, la existencia de inexactitu-
des, ocultacién o mala fe al rellenar los
mismos, son validos a efectos probato-
rios en caso de rechazo del pago de in-
demnizacion.

Por otro lado, a través del examen de
los expedientes de siniestros, se puede
obtener informacién sobre las causas de
defuncién de los asegurados. La expe-
riencia siniestral puede mostrarnos las
desviaciones con respecto a las bases
iniciales de nuestro producto y asi, me-
jorar los procesos de seleccion.

R R T
El producto y su disefio
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Entendemos que el disefio de un
nuevo producto es parte de la estrate-
gia conjunta de toda la entidad y exige
la integracion de diferentes dreas de
responsabilidad: marketing, departa-
mento técnico, suscripcion, siniestros. ..

La validez de un producto estd aso-
ciada al entorno y al momento. Es muy
importante conocer lo que la compe-
tencia estd realizando en cada momen-
to para saber las alternativas que se le
podrian presentar a nuestros clientes
objetivos y prever su respuesta.

El sistema de comercializacion del
producto variard en funcion del tipo y

numero de cliente objetivo, la modali-
dad del producto y sus elementos dife-
renciados con respecto a la competen-
cia, las posibilidades de seleccién y la
problemdtica legal.

No obstante, una vez lanzado el pro-
ducto, se debe pasar a la siguiente fase,
que supone el andlisis constante de in-
cidencias y las correspondientes medi-
das correctoras.

En este m6dulo realizamos un and-
lisis de dos productos que son actuali-
dad: el Seguro de Vida Preferente y las
Rentas Vitalicias.

En el Seguro de Vida Preferente, se
presentaron las caracteristicas y bases
técnicas de tres productos que en la ac-
tualidad existen en el mercado, a pro-

puesta y en colaboracién con Nacional
de Reaseguros.

Sobre las Rentas Vitalicias, se propu-
sieron posibles vias de cobertura, tenien-
do en cuenta la situacién actual del mer-
cado. Especial atencién merecen las con-
secuencias del alargamiento de la
esperanza de vida de la poblacion en las
coberturas de supervivencia y la incerti-
dumbre de las prestaciones a largo plazo.

El reaseguro
e s

El tltimo de los mddulos se dedicé
al reaseguro, en el que se analizaron
los diferentes sistemas de reaseguro,
en especial los utilizados en el Ramo de
Vida, y la realizacién de cuentas técni-
cas de reaseguro.

Se puso de relieve que, ante todo, el
mercado aprecia en un Reasegurador
de Vida una relacién de permanencia.
Por un lado, debe aportar su experien-
cia en la seleccién de riesgos y en la
tramitacion de siniestros, derivados del
conocimiento profundo del mercado en
el que se desenvuelven sus cedentes.

Por otro lado, se le demanda el es-
tudio de nuevos productos y la adapta-
cion de los mismos a las caracteristicas
de sus cedentes. Asimismo, ha de pro-
veer a sus clientes de nuevas herra-
mientas de trabajo y diferentes publi-
caciones especializadas.
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Primas

CIFRAS MAS SIGNIFICATIVAS 2001

Miles de euros

236.996

Rendimientos Financieros

12.543

Total Ingresos

Provisiones Técnicas de la Suscripcion

249,539

298.757

Provisiones Técnicas de la Retencién

246.525

2

Inversiones y Efectivo en Bancos

Prov. Técnicas. % sobre primas retenidas

T

172,3%

237.627

Depdsitos de Reaseguro

54.947

Total Activos Rentables

i

Capital Social Desembolsado

292.574

18.000

Reservas Patrimoniales

19.009

Resultado Neto del Ejercicio

5.214

Total Recursos Propios

Impuesto sobre Sociedades

42.223

1.600

Dividendo

1.152

Dotacion a Reservas Patrimoniales

4.062

Resultado Bruto del Ejercicio




