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Presentacion

Desde 1998, mi trabajo como Controller de la Sociedad Winterthur Salud me ha
permitido participar en la planificacion de acciones comerciales, realizar su se-
guimiento y comprobar los efectos posteriores, tanto positivos como negativos,
gue han tenido dichas medidas en los resultados y solvencia de dicha Compa-
fifa. Por ello, a partir de dicha experiencia, este estudio ha constituido una ex-
celente oportunidad para disefiar una metodologia capaz de parametrizar la
toma de decisiones comerciales futuras, en funcion del impacto deseado en los
resultados y la situacién financiera de una determinada Compafiia de No Vida.

Quisiera agradecer a todas aquellas personas que me han dado la oportunidad
de aprender cada dia mas sobre el sector asegurador en los ultimos afios, tan-
to en la empresa privada (en especial a los distintos Directores Generales de
Winterthur Salud, actualmente el Dr. Albert Sarr4 Escarré), como en el mundo
académico (todo el profesorado del Master y en particular al director del mismo,
José Luis Pérez Torres).






Resumen

La presente tesis tiene como objetivo establecer una metodologia para ayudar
al disefio de un Plan comercial que permita prever su impacto mas probable en
los resultados y la solvencia de una Compafia de Seguros No Vida. En concre-
to, pretende analizar (entre otros factores) los incrementos de precio a aplicar
tanto a la nueva produccion como a la cartera, porcentajes de comisién, volu-
men de nueva produccién y composicion de la misma, para las distintas moda-
lidades y productos con los que trabaje una Compaiiia de No Vida.

Su impacto en la Cuenta Técnica del ramo en las primas imputadas, siniestrali-
dad, comisiones, gastos de administracion y resultado financiero, permitira co-
nocer el resultado de explotacion del ramo y, a su vez, su impacto en la estruc-
tura patrimonial de la Compafia. De este modo, conectando entre si todas las
variables, se podra facilitar un cuadro de mando con los distintos escenarios
gue ayude a decidir la mejor estrategia comercial para el ejercicio a planificar.

Resum

La present tesi te com objectiu establir una metodologia per ajudar al disseny
d'un Pla comercial que permeti preveure el seu impacte més probable en els
resultats i la solvéncia d'una Companyia d'assegurances No Vida. En concret,
pretén analitzar (entre altres factors) els increments de preu a aplicar tant a la
nova produccié com a la cartera, percentatges de comissié, volum de nova
producci6 i composicié de la mateixa, per a les distintes modalitats i productes
amb els que treballi una Companyia de No Vida.

El seu impacte en el Compte Tecnic del ram en les primes imputades, sinistrali-
tat, comissions, despeses d'administracié i resultat financer, permetra conéixer
el resultat d'explotacié del ram i alhora el seu impacte en la estructura patrimo-
nial de la Companyia. Per tant, connectant entre si totes las variables, es podra
facilitar un quadre de comandament amb els diferents escenaris que ajudi a
decidir la millor estrategia comercial per I'exercici a planificar.

Summary

This thesis aims to provide a methodology to support the design of a Business
Plan, forecasting its most probable impact in the results and solvency of a Non
Life Insurance Company. In particular, this study pretends to analyze (among
other factors) the price increases to apply both to New Business and Portfolio,
commissions rates, New Business volume and composition, for every product
and range of products sold by a Non Life Insurance Company.

The impact in the Operating Account in premium earned, claims, commissions,
administration expenses and financial result will permit to forecast the Operating
Account Result and, at the same time, its impact in the Company balance-
sheet. Consequently, a management Score card will be available by connecting
all this variables among them, showing different stages that support the deci-
sion-making process of the best business strategy for the budgeted year.
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Metodologia para planificar acciones comerciales
mediante el analisis de su impacto en los resul-
tados de una compaiiia aseguradora de No Vida

1. Introduccion

A la hora de intentar realizar una prevision de los resultados econémicos en
una Compafia de Seguros No Vida para el préximo ejercicio, o incluso la esti-
macion de la situacién técnico-financiera al cierre del propio ejercicio actual,
suelen utilizarse distintos métodos, aportando cada uno un distinto grado de
fiabilidad. Asi, suele ser habitual para planificar la evolucion futura de los resul-
tados el estimar los ratios a partir de hipdtesis relativamente sencillas, como
puede ser por ejemplo el recurrir a los datos sectoriales, o bien extrapolar direc-
tamente al cierre del periodo la situacion actual, o un simple analisis de series
temporales que apunte a una tendencia determinada de las principales magni-
tudes que configuran la cuenta de resultados.

Respecto a recurrir a datos sectoriales, si bien la normativa contable vigente
en el sector asegurador esparfiola permite homogeneizar el significado de todos
los ratios de gestidén publicados por las compafias y, por tanto, pueden consti-
tuir una referencia hasta cierto punto valida, el inconveniente es intentar com-
pararnos con una media sectorial formada a partir de entidades con caracteris-
ticas muy distintas entre ellas, como puede ser el volumen de negocio, ser
compafias especialistas o generalistas, los afios de experiencia en un determi-
nado ramo, la pertenencia o no a Grupos aseguradores, etc. Variables que, en
definitiva, configuran determinadas estructuras de costes las cuales, en mu-
chas ocasiones, no pueden ser utilizadas como referencia en nuestra Compa-
fila Aseguradora en particular.

Un ejemplo de la no validez en determinados casos de los datos sectoriales
esta en el ramo de Salud, puesto que aproximadamente un tercio del mercado
espafiol lo configuran polizas del personal que trabaja en la Administracion Pu-
blica (funcionarios), las cuales estan concentradas en muy pocas compafias
especialistas, y que se caracterizan porque no devengan ningun tipo de comi-
sion y su siniestralidad es significativamente distinta al resto de asegurados del
mercado espafiol de Salud.

Por otra parte, los datos del sector suelen publicarse con cierto retraso, por lo
gue a menudo la informacién de referencia suele tener un afio o dos de anti-
gledad y en consecuencia no recojan los ultimos datos sobre incrementos de
primas y costes.

Esta situacion puede llevar, sobre todo en aquellos ramos con resultados méas
ciclicos, a utilizar referencias que realmente no sean validas para prever el re-
sultado del propio ejercicio en curso.



Respecto a intentar extrapolar la posicion técnico-financiera mas reciente
al cierre del ejercicio, s6lo deberia ser utilizado para prondésticos urgentes y
como criterio minimo, ya que muy probablemente determinadas variables han
tenido una evolucion especifica la cual puede diferir en los siguientes meses:
es el caso de por ejemplo un impacto puntual de siniestros anteriores, algun
siniestro grave o alguna partida de gasto o ingreso extraordinario, que afecta al
resultado actual pero que en la mayoria de las ocasiones no se repetiran en el
tiempo que quede hasta cerrar el ejercicio actual o en el proximo ejercicio.

Respecto al analisis de series temporales, si puede ser una alternativa valida
para determinadas variables, como por ejemplo al planificar los resultados fi-
nancieros cuando la cartera de inversiones esta formada practicamente en su
totalidad por renta fija que se desea mantener hasta el vencimiento. Sin em-
bargo, lo que este informe pretende desarrollar es precisamente una alternativa
a una gestion "pasiva" (intentar prever el futuro simplemente en funcion de co-
mo lo ha venido haciendo la media del sector o la propia Compaiiia en los ulti-
mos afos), es decir, demostrar como las decisiones comerciales que tome el
equipo directivo de la Entidad pueden invertir las tendencias que haya podido
marcar el pasado.

Obviamente, por no ser el mercado asegurador ningun tipo de mono u oligopo-
lio, en la presente tesis se han tenido que estimar hipétesis del comporta-
miento del mercado ante las decisiones que la Compafiia tome sobre, por
ejemplo los incrementos de tarifa o las comisiones a aplicar. En este sentido,
los ratios de anulaciones o de nueva produccién experimentardn una sensibili-
dad basado en la mejor estimacion a partir de la propia experiencia personal
observando distintos ramos de No Vida en los ultimos cinco afos.

A lo largo de todo el trabajo se ira desarrollando un ejemplo ilustrativo de la
evolucion de un supuesto ramo para que, de forma paralela al desarrollo de la
tesis, poder ir explicando mediante datos ficticios la forma de calculo y estima-
cion de cada una de las variables que configuran la Cuenta de Explotacion.

Con la intencion de facilitar el andlisis, consideraremos una compaiiia que
opera en la actualidad (ejercicio X) en un s6lo ramo, ya que es posible ex-
trapolar la misma metodologia a tantos ramos como lineas opere la compafiia y
obtener asi un resultado global por simple adicion. Sin embargo, con el objetivo
de enriquecer el estudio, las cifras de dicho ramo a analizar se desglosaran en
10 modalidades distintas (segun el distinto grado de cobertura ofrecido y en
consecuencia su mayor o menor precio), pertenecientes a dos tipos de pro-
ducto (por ejemplo individual y colectivo).

La premisa béasica sera conocer la composicion al inicio del ejercicio actual
en valor absoluto y por pesos especificos del volumen de negocio para cada
modalidad y producto, ya que el impacto final en resultados de los incrementos
de tarifa, comisiones a aplicar, volumen de nueva produccién, siniestralidad,
etc. tendra distintos efectos en funcién de la configuracién por productos y mo-
dalidades de la misma. Para ello, consideremos la siguiente cartera en primas:
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Se ha considerado un volumen total de primas técnicas de 50.000 u.m. al cie-
rre del ejercicio anterior (X-1), agrupado del siguiente modo, por producto y

modalidad:

Primas Técnicas afio X-1

Unidades Monetarias

Peso especifico

AAA Individual 1.800 3,6%
BBB Individual 100 0,2%
CCC Individual 18.000 36,0%
DDD Individual 2.100 4,2%
EEE Individual 2.500 5,0%
FFF Individual 1.000 2,0%
GGG Individual 1.500 3,0%
HHH Individual 12.000 24,0%
Il Individual 1.800 3,6%
JJJ Individual 1.000 2,0%
AAA Colectivo 200 0,4%
BBB Colectivo 25 0,1%
CCC Colectivo 700 1,4%
DDD Colectivo 200 0,4%
EEE Colectivo 600 1,2%
FFF Colectivo 1.200 2,4%
GGG Colectivo 1.600 3.2%
HHH Colectivo 2.800 5,6%
Il Colectivo 275 0,6%
JJJ Colectivo 100 0,2%
KKK Colectivo 500 1,0%
Individual sin AAA 40.000 80,0%
Colectivo sin AAA 8.000 16,0%
Total sin AAA 48.000 96,0%
AAA 2.000 4,0%
Total Cartera 50.000 100,0%

Como se puede apreciar, con el fin de extender el analisis y asi adaptar mejor
el modelo a las situaciones reales en las Compaiiias, se ha incluido un desglo-
se (el de la modalidad AAA), para utilizarlo como referencia en el caso de que
se comercialice una modalidad significativamente distinta a las demas (por
ejemplo en el ramo de autos podria tratase de una modalidad con elevadas
franquicias, o en el caso de Salud los subsidios indemnizatorios o cualquier
otra cobertura que requiera un seguimiento individualizado para su mejor ges-
tion). A su vez se ha considerado una modalidad adicional (KKK) que Unica-
mente se pueda comercializar dentro de un determinado producto (en este ca-
so se ha optado en el segmento de colectivos).

Si bien las decisiones comerciales versaran sobre todas y cada una de las mo-

dalidades citadas, con el objetivo de agilizar el desarrollo de la misma y mejo-
rar la interpretacion de los resultados finales, en distintos apartados de esta
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tesis se hara referencia a las principales agrupaciones: Total Cartera (o total
Ramo), Total sin AAA y AAA por separado, o bien Individual sin AAA y Colecti-
Vo sin AAA.

A efectos terminologicos, consideraremos el ejercicio en curso como "afio
X", del cual se obtendra el mejor estimado de cierre anual (se considera que se
conocen los datos reales de los 8 primeros meses del afio "X"), el cual
servirA como datos de soporte para poder planificar el ejercicio siguiente
("afo X+1"). A su vez, para poder elaborar una cuenta de resultados es nece-
sario disponer de los datos de inicio de las provisiones técnicas del ejercicio X
(tanto de primas como de siniestros), es decir, las cifras registradas al cierre del
ejercicio X-1. Por ello, ha sido necesario estimarlas en coherencia con la distri-
bucién de primas técnicas en dicho periodo.

Si bien el objetivo principal de esta tesis es anticipar el impacto de las principa-
les decisiones de tipo comercial que se puedan tomar (como son los incremen-
tos de tarifa, comisiones, volimenes de ventas, etc.) obviamente se tendran en
cuenta otras variables que impactan en los resultados de la Compaiiia,
como son los gastos de administracion, las tasas de siniestralidad por modali-
dad, resultado financiero, etc. En la medida de lo posible se vincularan estas
variables al tipo de decisibn comercial que se analice (por ejemplo, gastos en
promocion o publicidad estardn directamente correlacionados con el mayor o
menor volumen de nueva produccion).

Es necesario indicar que no se ha incluido en la metodologia el impacto del
reaseguro, puesto que las decisiones sobre el tipo de cobertura mas conve-
niente por parte del reaseguro a los distintos escenarios bien podrian constituir
por si mismo el objetivo de otra tesis. A su vez, puesto que se trata de un anali-
sis global de No Vida (es decir, no de un ramo especifico), tampoco pretende
esta tesis incluir medidas o "recetas" para mejorar el coste de los sinies-
tros o los gastos de administracion, a pesar de que son, junto a las decisio-
nes comerciales (que afectan a ingresos y comisiones), las variables principa-
les que configuran la cuenta de Resultados.

Si bien la tesis se ira desarrollando a partir de unas hipétesis de partida prefija-
das (los comentados datos de cierre anual del afio X-1 y Agosto del afio X),
para ayudar a explicar cada uno de los apartados en los que se divide este tra-
bajo, en la parte final se incluiran diferentes escenarios, segun un abanico de
hipétesis alternativas (incrementos de precio, volumen y composicion de nueva
produccion, etc.). En ellas quedara plasmada de forma resumida las distintas
posiciones técnico-financieras posibles de la Compafiia para el afio X+1, con
el fin de facilitar la fijacion de un plan comercial que optimice tanto los Resulta-
dos como los recursos de la Red Comercial.

Por ello, resulta de enorme importancia que el Plan Comercial que se fije con
esta metodologia esté consensuado con la direccion del area de Distribu-
cion, y que sea interpretado como un conjunto de objetivos asumibles y retado-
res al mismo tiempo. De lo contrario, sin un acuerdo y compromiso por parte
del equipo comercial, esta metodologia para la planificacion de acciones co-
merciales quedara Unicamente como un mero informe que en el mejor de los
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casos servira para poder explicar por qué al cerrar el ejercicio X+1, los resulta-
dos no han sido los esperados.

Para finalizar esta introduccién, destacar las consecuencias que se derivan
del disefio de un Plan Comercial una vez consensuado, puesto que dicho Plan
impactara en otros factores claves en la actividad de la Compafiia como por
ejemplo son el volumen de efectivos (variacion en la fuerzas de ventas y ad-
ministrativos para gestionar el mayor o menor negocio) y a nivel de disefos de
acciones de marketing que ayuden a captar esas cifras de nueva producciéon
o0 mantener el ratio de anulaciones.
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2. Primas Técnicas

Constituye este apartado el principal epigrafe de la Cuenta de Resultados, de
la cual van a depender practicamente el resto de variables técnicas de la Com-
pafiia.

Se entiende por prima técnica o prima devengada el total de primas anuales
de todos los contratos vigentes al cierre del periodo considerado, mas las frac-
ciones equivalentes de las primas que se han emitido correspondientes a los
contratos que han estado vigentes durante una parte del periodo considerado.

En este modelo, con la finalidad de facilitar los calculos y de seguir una practica
habitual en el mercado, se han considerado que los contratos tienen efecto el
dia 1 de cada mes en individual pero del 1 de enero para los contratos co-
lectivos.

Al mismo tiempo, para mejorar el analisis, se ha desglosado la variable "Pri-
mas Técnicas" en cada uno de sus componentes (Nueva Produccién, Anu-
laciones, Incrementos de Tarifa, cartera y primas temporales) de modo que
puedan ser analizados por separado a la hora de planificar las acciones comer-
ciales.

En el ejemplo préctico que iremos siguiendo a lo largo de esta tesis, comenza-
remos con unas hipotesis de partida, donde se desglosa el volumen de pri-
mas técnicas previsto para el cierre del ejercicio X y su comparacion con el
ejercicio anterior (X-1):

Primas Total Ramo Real afio X-1 Prevision afio X +/-V.A.  +-%
Nueva Produccion 6.000 9.000 3.000 50,0%
Anulaciones 4.000 5.000 1.000 25,0%
Modificaciones 1.000 1.032 32 3,2%
Temporales 500 973 473 94,6%
Cartera 46.500 47.994 1494 3,2%

Primas Técnicas: 50.000 54.000 4.000 8,0%

De acuerdo con estas cifras, la prevision inicial de volumen de negocio para el
cierre del ejercicio X es que el Ramo considerado crecera un 8,0%, con un
incremento de la Nueva Produccion del 50,0%, mayores anulaciones en un
25,0%, las emisiones de polizas temporales un 90,0% y la cartera y las modifi-
caciones un 3,2%.

Por dltimo, las cifras globales del ejercicio anterior (X-1) siguieron la siguiente
distribucién temporal:
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Distribucion acum. x-1 ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Nueva Produccion X-1 700 1.000 1.200 1.900 2.800 3.800 4200 4400 4.900 5.600 5.750 6.000

Anulaciones X-1 1.000 1.200 1.300 1.700 2.000 2500 2.800 2900 3.300 3.700 3.900 4.000
Modificaciones X-1 200 300 400 450 500 550 600 650 750 850 900 1.000
Temporales X-1 0 0 0 0 200 200 300 300 400 450 475 500
Cartera X-1 16.065 18.665 21.555 25.335 28.190 31.195 34.050 36.140 38.920 40.780 44.070 46.500

Primas Técnicas

15.965 18.765 21.855 25.985 29.690 33.245 36.350 38.590 41.670 43.980 47.295 50.000

Y desde el punto de vista de distribucion mensual, las cifras son las siguientes:

Distribucion mens. X-1 ene feb mar abr  may jun jul ago sep oct nov dic
Nueva Produccion X-1 700 300 200 700 900 1.000 400 200 500 700 150 250
Anulaciones X-1 1.000 200 100 400 300 500 300 100 400 400 200 100
Modificaciones X-1 200 100 100 50 50 50 50 50 100 100 50 100
Temporales X-1 0 0 0 0 200 0 100 0 100 50 25 25
Cartera X-1 16.065 2.600 2.890 3.780 2.855 3.005 2.855 2.090 2.780 1.860 3.290 2.430
Primas Técnicas 15.965 2.800 3.090 4.130 3.705 3555 3.105 2240 3.080 2310 3.315 2705

Se observa como en concepto de cartera, practicamente un tercio del total aparece
concentrado en el mes de enero (15.965 u.m.). El motivo es la cartera de colectivos,
ya que tal como se ha comentado anteriormente, se considera que dichos contratos
tienen fecha de efecto el 1 de enero. El resto de meses se considera una distribucion
de la facturacion bastante homogénea, con importes oscilantes en torno a un valor
medio de aproximadamente 3.000 u.m.

2.1 Nueva Produccioén

Es el volumen de nueva entrada de negocio para el periodo a planificar la variable
por excelencia a negociar con la Red Comercial, ya que depende de ellos directa-
mente su efectiva realizacion (a diferencia de otras variables que afectan al volumen
de negocio como puedan ser las anulaciones o las modificaciones). Sin embargo,
para poder evaluar el impacto econdmico de las decisiones que se tomen, el acuer-
do sobre el volumen de negocio a captar debe estar definido como minimo por los
siguientes criterios:

- Debe valorarse en importes monetarios, como valor total. Al mismo tiempo, y
para facilitar la gestion de la Red Comercial, podra descomponerse dicho valor total
entre numero de pdlizas y prima media por poéliza, pero para la Compafia el dato
relevante debera ser el total en unidades monetarias, para evitar la justificacion a
veces recurrida de que se cumple el plan de nimero de pdlizas pero con una prima
media menor (por lo que obviamente los ingresos totales son menores).

- Dicho volumen total en unidades monetarias debera desglosarse por pro-
ductos (por ejemplo individual y colectivo) y modalidades (en funcion de las
coberturas ofrecidas), puesto que cada uno de estos segmentos ofrece una
rentabilidad distinta, tal como se podra ir observando a lo largo de este trabajo.
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Se pretende de este modo fijar con mayor precision los objetivos de ventas,
para evitar concentrar los nuevos contratos en las polizas mas faciles de distri-
buir para la Red Comercial, pero que a menudo no son las mas rentables para
la Compafiia (peor siniestralidad).

- Debe pactarse la ejecucién a nivel temporal de dicho volumen de nuevo ne-
gocio, teniendo en cuenta el tipo de seguro a ofrecer, estacionalidades en la
demanda, la experiencia de la Compafiia o la disponibilidad de la Red Comer-
cial (evitar solapamientos con otras acciones comerciales de otros ramos). Ob-
viamente, al igual que el numero de pdlizas, la Direccion Comercial debera re-
partir dichas cifras por zonas geogréficas y por los distintos canales de venta, Si
bien en esta tesis no se tratara.

En nuestro ejemplo practico, tal como se ha visto anteriormente, se utilizara
como hipétesis de partida un volumen de Nueva Produccion de 9.000 u.m.
para el cierre del ejercicio "X" (recordemos que se conocen los datos reales
hasta agosto de dicho ejercicio "X"). Dicho importe para cierre anual, con el
objeto de simplificar, se estima inicialmente repartido por productos y modali-
dades siguiendo la estructura de pesos especificos que se obtuvo en las Pri-
mas Técnicas de cierre del ejercicio X-1.

De este modo, la Nueva Produccién a facturar al cierre del ejercicio "X" es:

Nueva Produccién (Acum.) dic X Nueva Produccion (Acum.) dic X

AAA Individual 324 AAA Colectivo 36
BBB Individual 18 BBB Colectivo 5
CCC Individual 3.240 CCC Colectivo 126
DDD Individual 378 DDD Colectivo 36
EEE Individual 450 EEE Colectivo 108
FFF Individual 180 FFF Colectivo 216
GGG Individual 270 GGG Colectivo 288
HHH Individual 2160 HHH Colectivo 504
[l Individual 324 lll Colectivo 50
JJJ Individual 180 JJJ Colectivo 108

De formaresumida:

Individual sin AAA 7.200
Colectivo sin AAA 1.440
Total sin AAA 8.640
AAA 360
Total Ramo 9.000

Al mismo tiempo, para cada modalidad y producto, se debera establecer su calen-
darizacion mensual, de modo que la Nueva Produccién se consiga no sélo en las
modalidades y productos acordados, sino que ademas se contrate en los meses
gue se consideren:
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Nueva Produccion X

(Acumulada) ene feb mar abr may  jun ju ago sep oct nov dic
Individual sin AAA 840 1200 1440 2.280 3.360 4.560 5.040 5280 5.880 6.720 6.900 7.200
Colectivo sin AAA 168 240 288 456 672 912 1.008 1.056 1.176 1.344 1.380 1.440
Total sin AAA 1.008 1.440 1.728 2.736 4.032 5.472 6.048 6.336 7.056 8.064 8.280 8.640
AAA 42 60 72 114 168 228 252 264 294 336 345 360
Total Ramo 1.050 1.500 1.800 2.850 4.200 5.700 6.300 6.600 7.350 8.400 8.625 9.000

Nueva Produccion X

(mensual) ene feb mar abr  may jun jul ago sep oct nov dic
Individual sin AAA 840 360 240 840 1.080 1.200 480 240 600 840 180 300
Colectivo sin AAA 168 72 48 168 216 240 96 48 120 168 36 60
Total sin AAA 1.008 432 288 1.008 1.296 1.440 576 288 720 1.008 216 360
AAA 42 18 12 42 54 60 24 12 30 42 9 15
Total Ramo 1.050 450 300 1.050 1.350 1.500 600 300 750 1.050 225 375

2.2 Incrementos de Tarifa

Es en este apartado donde se producen frecuentes confusiones y sorpresas, So-
bretodo a la hora de analizar la rentabilidad / siniestralidad de un determinado
ramo.

En primer lugar, a nivel conceptual, pretendemos conocer exactamente cuanto
van a aportar las pélizas en concepto de prima realmente cobrada en un de-
terminado periodo, y poder contrastarlo con el mismo dato del periodo anterior.

De entrada, deben tenerse en cuenta los siguientes factores que afectan a la evo-
lucion del precio del seguro:

- Incremento en concepto de mayor coste de los siniestros (para cubrir la inflacién
anual esperada) - A

- Incremento en funcion del posible sistema de tarificacion a posteriori que utilice
la Compafia (por ejemplo el Bonus-malus), por el que se intenta adecuar la prima
de cada riesgo a su resultado siniestral obtenido - B

- Inclusién o exclusién de garantias respecto al ejercicio anterior - C

- Descuentos / Recargos a aplicar en funcién de distintas estrategias comerciales
puntuales (como forma de captar o rechazar determinado tipo de clientes)- D

- Incrementos de capital / Indexacién (por ejemplo en las pdlizas de Hogar) - E

Con la finalidad de simplificar el analisis en este informe, consideraremos un Uni-
co incremento de precio total para cada modalidad y producto aplicado en el
ejercicio X, para los que se habran detallado por separado todos los componen-
tes comentados anteriormente, siguiendo las especificaciones del area de Sus-
cripcion:
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IncX = efecto A + efecto B + efecto C + efecto D + efecto E
Suponiendo que las pélizas tienen efecto el dia 1 de cada mes, podemos definir:

N = meses de prima nueva en cada ejercicio (= 12 - mes de alta +1)
incX-1 = incremento total de prima realizado en el afio anterior (X-1)
incX = incremento total de prima realizado en el afio actual (X)

PX = prima mensual en el afio actual, después de su incremento correspondien-
te

PX-1 = prima mensual en afio anterior, después de su incremento correspon-
diente

PX-2 = prima mensual en 2 afios atras, después de su incremento correspon-
diente

De este modo, para calcular exactamente el Incremento porcentual real del in-
greso de un ejercicio respecto al anterior = (Cobrado en X/ Cobrado en X-1) - 1

NxPX+(12-N)xPX-1 -1 =
N x PX-1 + (12 - N) x PX-2

NXxXPX-2x(1+incX-1) x (1 +incX) +(12-N) xPX-2x(1 +incX-1) -1 =
N x PX-2 x (1 +incX-1) + (12 - N) x PX-2

PX-2x (1 +incX-D) X (Xx(1+incX)+(12-N)) - 1 =
PX-2x (N x (1 +incX-1) + (12 - N))

(L+incX-1)X(N+NxincX+12-N) - 1
N+ NxincX-1+12-N

(1 +incX-1)x (12 + NxincX) - 1
12 + N x incX-1

O lo que es lo mismo, si definimos Z como el porcentaje del afio en que se le
aplica la prima nueva, equivalente a N / 12 (es decir, si la podliza tiene fecha de
efecto 1 de enero, N = 12 y en consecuencia Z = 100%), se obtiene la siguiente
expresion (por la simple divisién de numerador y denominador entre 12):

(1 +incX-1)x(1+ZxincX) -1
1+ZxincX-1
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Se observa como de forma sencilla se relacionan los incrementos totales de
precio del ejercicio actual y anterior, haciendo intervenir el efecto temporalidad

(2).

De este modo, tal como se indica en el Anexo 1, dos asegurados distintos, uno
con fecha de alta 1 de abril y otro con fecha de alta 1 de octubre, pueden tener
con los mismos incrementos de tarifa anuales en los ultimos ejercicios (5%,
4%, 6% y un 12% para el ejercicio actual) un aumento real de facturacion del
10,6% en el primer caso y del 7,6% en el segundo, es decir, un diferencial de
tres puntos, motivado simplemente por la simple fecha de efecto distinta de
ambos contratos. En consecuencia, queda patente que el objetivo perseguido
con esta definicion exacta del ingreso diferencial que la Compaifiia va a cobrar
realmente respecto al ejercicio anterior es predecir con mayor precision el
denominador del ratio de siniestralidad (siniestros ocurridos en el ejercicio /
primas del periodo).

A efectos del ejemplo practico que estamos siguiendo, el impacto de los in-
crementos de tarifa vendra recogido implicitamente en el epigrafe de "emi-
siones de cartera", puesto que esta variable, tal como se comentara mas ade-
lante, incluye las primas técnicas emitidas en el mismo mes del ejercicio ante-
rior, menos las anulaciones que se hayan producido en los ultimos 12 meses
mas la variacién de precio y demas modificaciones producidas hasta antes de
la fecha de efecto de los contratos. De entrada se consideran los siguientes
incrementos de tarifa, obtenidos a partir de los datos reales al cierre del mes
de agosto del ejercicio X (dividiendo el valor de la cartera en primas al cierre
de dicho mes entre el nimero de riesgos vigentes a dicha fecha), y que se es-
tima se mantendran a cierre del ejercicio X:

Incremento Prima Media dic X Incremento Prima Media dic X

AAA Individual 10,0% AAA Colectivo 5,0%
BBB Individual 8,0% BBB Colectivo 4,0%
CCC Individual 7.0% CCC Colectivo 4,0%
DDD Individual 9,0% DDD Colectivo 3,0%
EEE Individual 12,0% EEE Colectivo 5,0%
FFF Individual 6,0% FFF Colectivo 2,0%
GGG Individual 6,0% GGG Colectivo 4,0%
HHH Individual 5,0% HHH Colectivo 5,0%
[l Individual 8,0% [l Colectivo 10,0%
JJJ Individual 9,0% JJJ Colectivo 7,0%
De forma resumida: KKK Colectivo 0,0%

Individual sin AAA 6,9%

Colectivo sin AAA 4,1%

Total sin AAA 6,3%

AAA 9,3%

Total Ramo (IncX) 6,4%

(Ponderado en funcion de peso en primas técnicas a cierre de Agosto de afio X)
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A continuacion se muestran los incrementos de tarifa a cierre del ejercicio ante-
rior:

Incremento Prima Media dic X-1 Incremento Prima Media  dic X-1
AAA Individual 12,0% AAA Colectivo 7.0%
BBB Individual 10,0% BBB Colectivo 6,0%
CCC Individual 9,0% CCC Colectivo 6,0%
DDD Individual 11,0% DDD Colectivo 5,0%
EEE Individual 14,0% EEE Colectivo 7.0%
FFF Individual 8,0% FFF Colectivo 4,0%
GGG Individual 8,0% GGG Colectivo 6,0%
HHH Individual 7.0% HHH Colectivo 7.0%
[ Individual 10,0% [l Colectivo 12,0%
JJJ Individual 11,0% JJJ Colectivo 9,0%
De forma resumida: KKK Colectivo 2,0%

Individual sin AAA 8,9%

Colectivo sin AAA 6,1%

Total sin AAA 8,4%

AAA 11,5%

Total Ramo (IncX) 8,5%

(Ponderado en funcidon de peso en primas técnicas a cierre de Diciembre de afio X-1)

Con la finalidad de potenciar la Nueva Produccion se ha utilizado como hipoétesis
inicial de trabajo que en el ejercicio actual (X) el incremento de tarifa aplicado
sea dos puntos inferior al incremento registrado al cierre del ejercicio ante-
rior (X-1).

Sin embargo, debido a las ligeras diferencias existentes entre la estructura de
pesos especificos de Primas Técnicas a Cierre de afio X-1 y Agosto de afio X,
aparece una reduccion global de 2,1 puntos al cierre de agosto (8,5% - 6,4%).

Tal como se ha comentado anteriormente, a efectos de poder estimar la tasa de
siniestralidad, se deberéa tener en cuenta la distribucién temporal de la cartera
a lo largo del ejercicio para poder cuantificar con precision el impacto en el ratio
de siniestralidad de estos incrementos de tarifa aplicados.

Es decir, no basta con conocer el incremento de tarifa "nominal”, sino que es
necesario calcular cual va a ser el ingreso real adicional medio de primas por
cada riesgo respecto al ejercicio anterior.

Pa