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Arras quedan los tiempos de tarificaci(~n con el "manual
de incendios", hasta el punto de que siendo esta la ga
rantia principal pot la queen la mayor parte de los casos
c~uedaria m~s afectado el riesgo, es la garantia menos
"valorada" a la hora de la venta

La incorporaci6n de garantias adicionales en una
misma p61iza ra~/a en los ultimos tiempos el
y no son pocos los casos en los que un mismo evento est~
asegurado pot varias p61izas, en algu nos casos sin relaci6n
alguna con e verdadero interns en juego y sin opc6n de
eliminar esa cober~ura, de percibir varias indemnizaciones,
ni pot supuesto de descontar su coste, En palabras m~s
profanas: una "ensalada de garantias" no apunta necesa
riamente a cubrir Io que realmente necesita el cliente

El mercado que mueven estos ramos sobrepasa ya
los 9,000 millones de euros (21] ,3% de No Vida) donde 
cuota de mercado est~ dominada pot agentes (40,6%)
corredores (26,4%) Son ramos, en mi opini6n, donde 
consumidor quiere disponer de un mayor asesoramiento
sobre la protecci6n y valoraci6n del riesgo, los eventos a
que est~ expuesto, los limites o restricciones de cobertura
en garantias complementarias, las exclusiones aplicables
en funci6n de la actividad, en definitiva, de un an~lisis
pormenorizado previo a su elecci6n o decisi6n de corn
pra, Tal vez la excepci(~n es Hogar, donde la bancase~uros
supera ya el 26% de cuota y su venta ha entrado en una
din~mica de muy poca diferenciaci6n

En el jue~o de a vet qui~n cubre m~s. hemos visto en
los ultimos ar%s un extraordinario ajuste en la prestaci6n,
en el mejor de los casos al literal de la poliza, reflejado en
los indices sectoriales de insatisfacci6n de los asegurados
en la prestaci(~n.

La inflaci6n penaliz(~ fuertemente los costes medios
y 2023 cerr6 en un 64.6% de siniestralidad Aun asi. la
cuenta tecnica del ramo rue del 4.1% y a cierre de matzo
de 2024 est~ en m~s de doble (9,7%), fruto de la reac
ci6n de todas las entidades ante una situaci6n de muy
dificil sostenibilidad

Es como si de ese virus de mu!ticoberturas nos hubi~
~amos de vacunar todos, las compar]ias, los mediadores
y los asegurados, con una buena dosis de realidad que

se ha traducido en incrementos de tarifa absolutamen
te necesarios para ajustar los costes a los ingresos, para
adecuar la tarifa a la prestaci(~n, Ha sido duro en modali
dades como Hogar y traum~tico en Empresarial, donde ia
dificultad para encontrar coberturas ha Ilegado a doblar
primas con serias dificultades para encontrarla.

Es obvio que tenet en una sola poliza m~ltiples cober
turas agiliza la contrataci6n, pero no es menos cierto c~ue
facili~a tambi~n la comoditizaci6n de la venta devaluando
la capacidad de hacer trajes a medida de cada riesgo y
derivando la contrataci6n a criterios m~s de cantidad que
de calidad,

Combinar las necesidades ase~uradoras de segmen-
tar los riesgos ofreciendo un pricing din~mico ajustado
pot garantia, la obligaci6n del mediador de informar y
asesorar adecuadamente al cliente sobre el alcance de
las garantlas contratadas, asi como de las limitaciones o
riesgos a que se expone, y la expectativa del asegurado
de saber que su patrimonio est~ a salvo, es un tri~n~ulo
cada vez menos equil~tero

Este mercado sigue creciendo (un 6,8%), especial
mente en Industrias (9,3%) manteni~ndose por encima
del 6% en Comunidades y Ho~ar La propuesta de valor
del mediador tiene toda su raz6n de set cuanto m~s corn
plejo es el ries~o y este es un claro ejemplo de segmen
taci6n en la distribuci6n, donde el 67% de las primas se
distribuye en el Canal iVlediaci6n, con especial foco en
Comunidades, Comercio e Industrias,
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