
ANEXO

LA PREHISTORIA
DEL SEGURO DE VIDA EN ESPAÑA

por Jesús Huerta de Soto

Este artículo se divide en cinco partes. La primera parte explica el creci-
miento del sector del Seguro de Vida en los Estados Unidos durante el s.
XIX. En la segunda parte, se describe el desarrollo particular de la com-
pañía The Equitable bajo la presidencia de Henry Baldwin Hyde. La ter-
cera parte cuenta cómo se introdujo The Equitable en España, su desa -
rrollo y la influencia de esta empresa americana en el mercado del seguro
de vida español. La cuarta parte estudia las razones que forzaron a The
Equitable a abandonar el mercado español en 1916. El artículo termina
con una breve descripción del mercado del seguro de vida español tras
la marcha de The Equitable, haciendo mención a las principales compa-
ñías aseguradoras que preservaron la tradición de esta empresa en nues-
tro país.

I. EL CRECIMIENTO DEL SEGURO DE VIDA AMERICANO

EN LA PRIMERA MITAD DEL S. XIX

Las compañías de seguros tuvieron un desarrollo espectacular en Estados
Unidos durante la primera mitad del s. XIX. De hecho, en este periodo se
introdujeron más innovaciones en el campo de los seguros de vida que
en el de cualquier otro producto financiero. Los datos de 1841 reflejan que
en EE.UU. solamente había 1.211 pólizas en vigor, con un total de capita -
les asegurados de tan solo 4 millones de dólares y primas totales ligeramen -
te superiores a los 250.000 millones. Operaban en el mercado únicamen-
te 14 compañías de seguros, con un volumen total de activos prácticamente
insignificante. Fue en ese momento cuando se desarrollaron dos avances
que impulsaron la industria de los seguros de vida hacia adelante. El prime -
ro fue la creación de las mutuas, y el segundo la creación del sistema de
agencias y el comienzo de la venta agresiva de seguros de vida (de hecho,
el seguro de vida se hizo notar por ser el sector financiero con más ganas
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de vender sus servicios). El desarrollo que exponemos se refleja claramen -
te en los datos, ya que para 1850 operaban 48 compañías de seguros de
vida, con activos totales que rondaban los 10 millones de dólares. Las em -
presas que abarcaban la mayor parte del sector eran las mutuas recién fun-
dadas. De los 205 millones de dólares de capitales asegurados, 125 mi llo -
nes se habían suscrito por cinco compañías de seguros: Mutua de Nueva
York (40 millones), Mutua de Connecticut (26 millones), Mutual Be nefit (25
millones), y las compañías New York Life y New England Life (16 millones
cada una).

Mientras se desarrollaba el mercado, fueron introduciéndose innovacio -
nes y nuevas modalidades de seguro, tanto por iniciativa privada como por
exigencias de las agencias gubernamentales. El seguro temporal no reno-
vable, que hasta entonces había sido el producto más vendido, fue siendo
relegado hasta la insignificancia, sustituido por el seguro de vida entera, que
surgió en la década de 1840, y por el seguro mixto, un producto de la dé -
ca da de 1850.

Aunque la Mutua de Connecticut dearrolló un sistema de agencia des-
de el año 1846, no fue hasta 1853 cuando apareció el primer director de
ventas, o agente general: Henry W. Hyde de la compañía Mutual Life. El
Sr. Hyde tuvo mucho éxito, pero fue su hijo Henry Baldwin Hyde quien
realmente lanzó el concepto de la venta agresiva de seguros de vida. Como
representante de la Mutual Life, Henry Baldwin Hyde era el estereotipo
del vendedor de seguros de vida, popularizando el lema: «Nadie tiene tan-
ta resistencia como el hombre que vende seguros». Sin embargo, el verda -
dero éxito de Hendry Baldwin Hyde fue la fundación, con solo 25 años,
de The Equitable Life Assurance Society of the United States.

II. THE EQUITABLE LIFE ASSURANCE SOCIETY OF THE UNITED STATES

The Equitable fue fundada por Henry Baldwin Hyde en marzo de 1859,
em pezando a operar como sociedad anónima el 26 de julio del mismo año
con un capital social de 100.000 dólares. Henry Baldwin Hyde controló la
empresa durante 40 años, convirtiéndola en la compañía de seguros más
fuerte del mundo, famosa por las mejoras que introdujo en los productos
y en el marketing del seguro de vida.

Uno de los mayores logros de Henry Baldwin Hyde fue la introducción,
en 1876, del concepto de tontina (operación de seguro sobre varias cabezas
donde el capital es cobrado por el último superviviente). Bajo el plan de ton -
tinas de The Equitable, que fue copiado rápidamente por la competencia
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(Mutual of New York y New York Life), los beneficiarios de los asegura-
dos que fallecían recibían el capital de la póliza; aquellos que habían inte-
rrumpido el pago de primas y dejado vencer su póliza perdían sus dere-
chos; y aquellos que por el contrario mantenían sus pólizas en vigor hasta
el final del periodo estipulado (10, 15, 20 años) recibían el capital más los
intereses acumulados durante el periodo de vigencia de la póliza, incluyen -
do además una participación en los beneficios generados por los falleci-
dos y por aquellos que habían dejado vencer sus pólizas. Con este sistema,
el asegurado podría ver su seguro, no solo como un medio para proteger
a su familia en caso de su muerte o como una forma de ahorrar pequeñas
cantidades, sino también como una forma de especular, apostando a ser ca -
paz de sobrevivir a la mayoría de los partícipes. Lo particular de este pro-
ducto y su agresiva comercialización, permitió a The Equitable hacerse con
el mercado y acumular grandes reservas matemáticas. En 1868, los segu-
ros en vigor sobrepasaban los 100 millones de dólares de capital, y los ac -
tivos de la compañía superaban el millón de dólares. Para 1888, los seguros
en vigor superaban los 500 millones, con activos muy por encima de los 50
millones, y en 1899, cuando Henry Baldwin Hyde murió en su oficina, los
capitales asegurados alcanzaron un record de 1.000 millones, superando
los activos de los 300 millones.

Además de estas, The Equitable introdujo otras mejoras de gran impor-
tancia en el campo de los seguros de vida:

1. Fue la primera compañía en otorgar participación en beneficios quin-
quenal en sus pólizas. La primera de estas participaciones se pagó a los
asegurados en 1865.

2. Introdujo las pólizas con participación en beneficios anual en el año 1867.
3. En el año 1879, The Equitable desarrolló la primera cláusula de indispu -

tabilidad al tercer año de vigencia de la póliza.
4. En 1881, The Equitable introdujo la práctica de pagar inmediatamente

los siniestros de muerte, sin llevar a cabo ningún proceso judicial.
5. Suscribió la primera Renta Vitalicia en 1883, junto con los primeros con -

tratos de Seguros en Conjunto y de Supervivencia.
6. Introdujo en 1886 la cláusula de indisputabilidad al segundo año de vi -

gencia de la póliza. En el mismo año comenzó también a cubrir la com-
pleta libertad de residencia y viaje de los asegurados.

7. En 1896, The Equitable introdujo por primera vez en el mercado el va -
lor de rescate y los anticipos sobre pólizas.

8. En 1911, se suscribió el primer Contrato Colectivo de Seguro de Vida en -
tre The Equitable y la compañía Montgomery Ward.
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Estas mejoras introducidas por The Equitable fueron un completo éxi-
to y, hoy en día, constituyen elementos comunes en las pólizas de seguro
de vida, no solo en los Estados Unidos, sino también en la mayoría de los
países avanzados.

Para finalizar, es importante resaltar la vocación internacional de The
Equitable, ya que, tan solo 20 años después de su fundación, Henry Bald-
win Hyde comenzó la creación de una red internacional de agencias de
seguros de vida. Una de aquellas agencias se fundó en España, llegando
a convertirse con el tiempo en una de las fuentes de negocio internacional
más importantes de la compañía.

III. LA HISTORIA DE THE EQUITABLE EN ESPAÑA

En 1871, The Equitable emitió un Contrato de Agencia General a nombre
de don Agustín P. Vildesola, natural de Madrid. El contrato de Vildesola pre-
veía comisiones sobre cada póliza del 20% gradual de la prima del primer
año y del 5% anual sobre las primas de los 20 años siguientes. En 1877, se
nombró a don José Agramonte agente general para España. En el primer
año, vendió 32 pólizas por un total de 410.000 pesetas (unos 8.000 dóla-
res). El año siguiente, vendió 51 pólizas por 140.000 pesetas de prima. En
1879, don Juan Ángel de Rosillo, un diputado de las Cortes, se asoció con
Agramonte y el negocio español se incremento hasta los 180.000 dólares en
volumen de primas (122 pólizas). De estos pequeños comienzos, acabó de -
sarrollándose en España un negocio considerable para The Equitable.

El presidente Hyde se tomó un interés personal en el desarrollo del
negocio de The Equitable en nuestro país. En una carta fechada el 15 de fe -
brero de 1883, le pidió a William R. Bliss, de la sede principal de The Equi-
table, que estudiara las cartas de los agentes españoles y que prepara se
panfletos y demás literatura necesaria para defender a la compañía de los
ataques que recibía de otras empresas y para dar un empujón al negocio.
Hyde también escribió a Rosillo pidiéndole, para saber dónde estaba situa-
da, planos de la nueva oficina de la compañía en España, solicitando tam-
bién a este que hiciera todo lo posible para forzar a la New York Life Insu-
rance Company a salir de España. En aquellos tiempos, la New York Life
era la competidora más importante de The Equitable en nuestro país. Tam-
bién hay otra carta del Sr. Hyde a Rosillo pidiéndole que, para añadir las a
su colección personal de armas japonesas, chinas y malayas, solicitase a al -
gunos de sus agentes del sur que adquiriesen unos doscientos dólares de
armas cortas, pistolas, espadas y similares (Buley, pp. 451-55).
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Finalmente, cuando Rosillo encontró dificultades para que importantes
ciudadanos de Madrid formaran parte de un Consejo Consultivo que había
creado, Hyde personalmente escribió al General Grant, uno de los directo -
res de la sociedad, para que usase su influencia con Emilio Castelar, impor-
tante político de la época, y lo convenciera de la magnífica importancia y
posición de The Equitable.

En 1881, don José Agramonte, «con una caballerosidad que le hacía ho -
nor» informó a su colega Juan Ángel Rosillo, con el que había trabajado en
la agencia de Madrid durante varios años, de que se disponía a retirarse.
Rosillo fue a la sede central de The Equitable en Nueva York y volvió con
un contrato por el cual se hacía cargo de la dirección del negocio de la com -
pañía en España. Según el contrato, con fecha de 1 de noviembre de 1881,
Rosillo percibiría un 25% de comisión gradual de la prima del primer año
y un 3,33% de las restantes. Estaba también autorizado a gastar 1.000 dóla-
res al año para el alquiler de una oficina, además de otros 500 dólares para
un administrativo y un traductor.

El 12 de octubre de 1882, Rosillo obtuvo una Real Orden que autoriza -
ba a The Equitable a hacer negocios en España. Durante los cuatro años si -
guientes, el negocio español se multiplicó por tres. Según los archivos de
Rosillo, las primas de nueva producción en 1882 fueron de 3.985.000 pese-
tas, alcanzando los 14.636.000 pesetas en 1886.

Rosillo, abogado de profesión y antiguo miembro de las Cortes, era una
persona capaz aunque «algo temperamental». Muchos de los directores de
The Equitable tenían la sensación de que Rosillo trasladaba demasiados de
sus problemas a la sede central, pudiendo resolverlos por sí mismo. Esta
sensación era compartida por el Sr. Hyde y, cuando visitó Italia, Monte Car-
lo y París durante la primavera de 1894, dio instrucciones para que nadie
se enterara de su viaje, «especialmente el Sr. Rosillo de Madrid» (carta del
Sr. Hyde al Sr. Taber, 15 de octubre de 1894, citada en Buley, p. 449).

En 1887, cuando la nueva producción de The Equitable en España al -
canzaba los 2,5 millones de dólares, el Sr. Hyde decidió que era el momen-
to de levantar un edificio. El solar elegido era un pentágono irregular en
la esquina entre las calles de Sevilla y Alcalá, justo frente al Ministerio de
Finanzas y al Casino de Madrid. El edificio, de estilo Renacimiento Espa-
ñol, fue diseñado por el arquitecto José Grases Riera, siendo selecciona-
dos sus planos tras un concurso de arquitectos españoles. El edificio tenía
una altura de cuatro pisos y fue construido de piedra calcárea y granito,
con vigas Bessemer de metal y viguetas de suelo. Tenía una superficie de
más de 6.000 metros cuadrados, con calefacción central y planta eléctrica.
Su construcción comenzó en 1887, terminándose en 1892 con un coste total
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de 1.678.059 dólare, entre terreno y construcción. Sobre el edificio se cons-
tituyó una hipoteca de un millón de pesetas a favor del Gobierno Espa-
ñol para afrontar el depósito máximo exigido por ley a las compañías de
seguros.

Mientras se construía el edificio de Madrid, el presidente Hyde escri-
bió a Rosillo advirtiéndole del peligro de que este proyecto interfiriera con
la producción seria y diligente de seguros (carta fechada el 18 de marzo
de 1887, citada por Buley, p. 452).

Refiriéndose a los diversos problemas que afectaban adversamente al
negocio en España, el presidente Hyde llegó a admitir que incluso él mis-
mo estaba desanimado,

… pero debemos aguantar estos [problemas] y seguir adelante, ya que esto
es lo que marca la diferencia entre un hombre y un niño y nosotros somos
hombres maduros. Después de todo, tenemos mucho por lo que estar agra-
decidos. Estamos vivos, cuando otros están muertos. Podemos continuar
con nuestro trabajo día tras día, cuando otros están en sus tumbas. Mien-
tras disfrutemos de nuestra vida y salud, deberíamos estar satisfechos. Es
lo máximo que conseguimos de la vida, cualquiera que sean las circunstan -
cias (Buley, p. 452).

Las Islas Filipinas fueron añadidas al territorio de Rosillo en 1889, y al
año siguiente obtuvo un contrato de cinco años de duración con el título
de «Director y administrador de The Equitable para España y Portugal». El
Sr. Hyde no debía estar muy contento, porque en 1891, cuando revisaba las
agencias en el extranjero, dijo, «por lo que se refiere a Rosillo, nada debe
hacerse en lo que respecta a su contrato, excepto procurar que se sienta
feliz». El presidente Hyde no tenía un gran concepto de las Islas Filipinas.
En una carta dirigida al vicepresidente James W. Alexander el 6 de marzo
de 1893, dijo: «Me causa un gran pesar hacer negocios en las Islas Filipi-
nas. Es un país miserable... Debe de ser el peor sitio de la tierra» (Buley,
p. 452).

Para ayudar a sus agentes en los países de habla hispana, The Equita-
ble comenzó a publicar en 1880 una revista ilustrada mensual, El Tesoro
del Hogar, editada por William R. Bliss. Los contenidos eran similares a aque -
llas cartas usadas en The Equitable Gazette, y se enviaron ejemplares a to -
dos los países de habla hispana (solamente España recibió 750). Esta publi-
cación existió hasta 1887.

Mientras tanto, el negocio anual de The Equitable en España alcanzó un
record de 15.556.250 pesetas (alrededor de 3,3 millones de dólares) en 1892.
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Sin embargo el Dr. Edward W. Lambert, director médico de The Equitable,
pensaba que muchos asegurados españoles morían antes de lo previsto de -
bido a enfermedades que debían haber sido detectadas en sus reconoci-
mientos médicos. De hecho sospechaba que muchos de los examinado-
res médicos españoles estaban sujetos a influencias tales que les impedían
realizar un informe veraz sobre el estado de salud del asegurado. Para re -
solver el problema, el presidente Hyde envió al Dr. William R. Bros desde
la central con la misión de poner en orden la selección médica de la agen-
cia española.

El éxito de The Equitable en la venta del seguro de vida conllevó inevi-
tables ataques por parte de algunos periódicos españoles. También hubo
complicaciones políticas. El vicepresidente George T. Wilson comentaba
de la siguiente forma la situación política española, en una carta escrita en
1895: «Los altibajos del presupuesto en España son interesantes y asombro -
sos. Los ministros se suceden unos a otros con gran rapidez, y cada uno
tiene su propia concepción de los presupuestos» (Buley, p. 454). The Equi-
table se vio obligada a incrementar su depósito obligatorio por encima del
millón de pesetas de la hipoteca, aunque después logró a rebajarlo hasta
la cantidad original. Fue entonces cuando unos nuevos presupuestos obli-
garon a un depósito del 20% de las primas en acciones y bonos, no con-
tando el patrimonio inmobiliario. Rosillo informó a la sede central que gra-
cias a su «influencia y amigos» había conseguido «derribar los presupuestos»,
por lo que fue muy congratulado. No obstante, las felicitaciones tuvieron
lugar demasiado pronto ya que el resto de compañías reclamaron que la
Ley de Depósitos se había alterado solo para satisfacer a The Equitable.
Rosillo todavía confiaba en conseguir que la inversión inmobiliaria de The
Equitable fuera aceptada como parte del depósito requerido, siendo adver-
tido desde la sede central de que cualquier otra forma de deposito forza-
ría a la compañía a retirase de España. Tampoco estaba claro si el depósi -
to del 20% de las primas se refería solo a un año o era recurrente.

Surgieron más problemas al imponer el gobierno un «impuesto del se -
llo» para las pólizas de seguros de vida. Por alguna razón, la oficina de The
Equitable fue investigada por la Administración fiscal del Estado, y tal vez
fue en ese momento cuando se embargó el edificio de The Equitable. En
1897, Rosillo negoció el pago de tasas de sello por el importe de una pese-
ta por cada 1.000 de las primas emitidas a partir del 1 de abril de ese año,
comprometiéndose The Equitable a poner pólizas en los seguros emitidos
antes de esa fecha conforme se cobraran las primas.

Cuando en el año 1895 y comienzos del 96 la nueva producción mos -
tra ba un claro declive, el presidente Hyde tomó medidas: autorizó a Rosillo

LA PREHISTORIA DEL SEGURO DE VIDA EN ESPAÑA

311



una ayuda especial de 1.000 dólares «para mantener una defensa vigoro-
sa» de la sociedad y, poco después, asignó otros 5.000 dólares como «fon-
do de guerra» para repeler ataques y en general asistir a la Agencia Espa-
ñola en la «presente contingencia». Rosillo formó un Consejo de Patrones
integrado por asegurados prominentes para servir de forma similar a como
lo hacía el Consejero Directivo o de Referencia en las Islas Británicas.

En 1899, Rosillo tuvo una gran discusión con el Sr. Grases (el arquitec -
to que había sido nombrado responsable del edificio de Madrid). El titulo
de Grases como «Arquitecto-Administrador del Palacio de la Equitativa» era
demasiado para Rosillo, que en algunos temas podría ser muy susceptible.
Asumía su titulo de director general seriamente y consideraba que se había
menoscabado su derecho «a gobernar y administrar todos los negocios,
intereses y propiedades de The Equitable en España y Portugal». Hizo todo
lo que estaba en su poder para desacreditar a Grases, descargando su frus-
tración en George T. Wilson, vicepresidente 4.º de la compañía, y el cual
comentó acerca del comportamiento de Rosillo: «La forma persistente y sis -
temática en la que el Sr. Rosillo persigue este tema es notable» (Buley, p.
456). Grases pensaba que Rosillo no solamente había sido un gestor poco
eficiente del edificio, lo había mantenido subalquilado y tenía preferencia
por las alteraciones caras e innecesarias, sino que además estaba simple-
mente celoso. Grases explicó su versión del caso al Sr. Hyde, pero los dos
hombres se negaban a dirigirse la palabra y todos los esfuerzos de la direc-
ción de The Equitable por reconciliarlos fueron inútiles.

El vicepresidente James W. Alexander, forzado a tomar partido por uno
de los dos hombres, lo hizo a favor del Sr. Rosillo. Escribió en una carta
que la sociedad consideraba a Rosillo:

un elemento esencial de nuestra sucursal en Madrid; cualesquiera que sean
sus peculiaridades, o los fallos que haya podido tener en los detalles del
edificio, el Sr. Rosillo ha demostrado durante largos años ser un hombre
capaz y habilidoso, y un representante honorable de la Sociedad. No tene-
mos ninguna otra agencia dirigida con tanto respeto a los mejores princi-
pios de nuestro negocio y a nuestras normas. Tenemos muy pocos o nin-
gún problema con las cuentas; la sucursal se dirige con un porcentaje de
gastos mas bajo que el de la mayoría de las agencias del mundo; la produc -
ción se mantiene constante pese a la dura competencia, hasta el punto de
mantener los gastos y darnos gran confort y satisfacción [...] Es preferible
para nosotros acceder a la petición del Sr. Rosillo y devolverle la dirección
del edificio, pese a las desventajas que un arquitecto experimentado piense
que esto pueda acarrear, que afectar a los asuntos más importantes de nues-
tra agencia haciendo que caigan en el desorden […] Tenemos dificultades en
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Madrid, y ningún prejuicio del pasado debería influir en la solución de este
problema (Buley, p. 456).

En otra carta a George T. Wilson (23 de enero de 1900), escribió:

Ambos son españoles por cuyo carácter sabemos bien que hay grandes po -
sibilidades de un «encuentro de primer grado», las consecuencias del cual
no quiero imaginar. Todo esto puede que se olvidase tras el funeral, pudien-
do o no verse el interés de nuestra Sociedad seriamente afectado. (Buley,
p. 456).

Finalmente no hubo derramamiento de sangre, dando The Equitable,
en junio de 1900, la autoridad a Rosillo para administrar el edificio de
Madrid. Grases aceptó lo inevitable, pero luchó para que el Sr. Hyde le ase-
gurase que a ninguna otra persona se le permitiría llevar el titulo de «Ar -
quitecto de la Equitativa». Promesa que le fue hecha por el Consejo de The
Equitable cuando aceptó su dimisión.

No es necesario recordar que las empresas americanas de seguros de
vida no fueron muy populares en España durante la guerra de 1898 entre
ambos países en Cuba. Situación que no mejoró por la oferta de ayuda de
la New York Life al gobierno de Estados Unidos, tres semanas antes de la
guerra, por un valor de 10 millones de dólares. Cuando estalló la guerra
hispano-americana, Rosillo hipotecó el cien por cien del valor del edificio
de The Equitable, depositando el dinero como garantía para los asegurados
españoles. Confiando la protección de los intereses de los asegurados al
Consejo de Patronos, dimitió como director de la Agencia Española. The
Equitable suspendió la suscripción de nuevos seguros en España el día 2
de junio de 1898, pero Rosillo volvió a su cargo poco después de la firma
del tratado de paz en diciembre y The Equitable retomó su actividad a co -
mienzos del año siguiente. Se impulsó la nueva producción, que había caí -
do hasta los 943.000 dólares en 1893, y en 1904 alcanzó un record de 3,5
millones de dólares. Esta cifra suponía aproximadamente el 10% de todo
el negocio no estadounidense de The Equitable. La agencia general de Ro -
sillo en Madrid fue una de las mas importantes de The Equitable fuera de
los Estados Unidos y, en aquellos tiempos, solo las sucursales de Brasil, Lon -
dres, Australia y París tenían más volumen que España.

Es importante tener en cuenta que las pólizas de The Equitable fueron
traducidas al español y que incluían todas las ventajas y mejoras que fue-
ron introducidas por esta compañía en los Estados Unidos unos años an -
tes. Es más, las tarifas de primas aplicadas en España eran exactamente las
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mismas que las usadas en los Estados Unidos, Alemania, Suiza y Gran Bre-
taña, y esto pese a que la tasa de mortalidad era claramente más alta en
España que en los Estados Unidos. En aquellos años del siglo diecinue-
ve, The Equitable Life Insurance Society of the United States estaba ofre-
ciendo un producto de seguro de vida muy avanzado, que no hubiera es -
tado disponible en el mercado español si no lo hubiese lanzado la Agencia
General Española de The Equitable dirigida por el Sr. Rosillo. En efecto,
como veremos en los apartados siguientes, la manera de hacer negocios
de The Equitable habría de influir en el mercado español del Seguro de
Vida durante muchas décadas.

IV. THE EQUITABLE DEJA EL MERCADO ESPAÑOL EN 1916

El 14 de mayo de 1908 se promulgó la primera Ley de Seguros que obli-
gaba a depositar íntegramente las reservas de las pólizas suscritas en Espa-
ña. Esta cantidad fue posteriormente reducida a la mitad, realizándose el
depósito en Madrid bajo la supervisión del gobierno. Las compañías dis-
ponían de cuatro meses para inscribirse y cumplir con la legislación. Aun-
que dura, esta ley era más razonable que las aprobadas en otros países, ya
que se aplicaba por igual tanto a empresas españolas como extranjeras.
En ese momento, The Equitable era la compañía líder del seguro de vida
en España: las primas recaudadas totalizaban unos 25 millones de dólares,
de los cuales más de un millón eran de nueva producción, con buenas pers-
pectivas de crecimiento.

Aunque el ratio de gastos de la agencia española fuera casi igual al de
los Estados Unidos, la experiencia de mortalidad había sido mala. The Equi -
table nunca había tenido ningún litigio importante en su negocio español.
Si por cualquier razón la sociedad decidiera no cumplir con las medidas
impuestas por la ley y no solicitar su inscripción, seguiría teniendo que
invertir las reservas del negocio ya adquirido. En opinión de Juan Ángel
Rosillo, no inscribirse no solo supondría «matar» el negocio, sino que im -
pediría compensar la alta mortalidad con la adición de nuevo negocio.
Rosillo pensaba que la experiencia de mortalidad desfavorable de The
Equitable se debía en mayor medida a las malas condiciones generales
que a una mala selección de los médicos examinadores de la sociedad.
Consideraba que en los últimos años las condiciones sanitarias y de hi -
giene habían mejorado bastante, y que por tanto en el futuro la experien -
cia de mortalidad mejoraría mediante la adquisición de nuevo negocio. La
explicación de Rosillo, sin embargo, no aclaraba porqué la experiencia de
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mortalidad de la New York life en España era mucho mejor que la de The
Equitable.

Mientras que aún no estaba claro si la ley exigiría o no el depósito ínte-
gro de las reservas, la sede central tenía claro que en estas condiciones
The Equitable no debía solicitar su inscripción, y ordenó a Rosillo el cese
de la adquisición de nuevo negocio en la noche del 12 de septiembre de
1908. Esta orden disgustó a Rosillo, que comentó que esta traería consigo
la ruina tanto de la cartera de seguros de la compañía como de sus intere -
ses personales. Rosillo llegó a considerar la posibilidad de que The Equi-
table vendiera su cartera de seguros, o que pudiera estar dispuesta a rease -
gurar todo el negocio español.

En octubre 1908, Rosillo y James C. Rocquet, secretario general para
Europa, se reunieron en la sede central con la dirección de la sociedad.
Después de ocho largas reuniones, se decidió que The Equitable continua -
ría operando en España, autorizándose a Rosillo a que solicitase la inscrip -
ción y se adaptara a la nueva ley. Mientras The Equitable todavía intentaba
conseguir que se incluyera el edificio de Madrid como parte de su inversión
en España y decidía la clase de obligaciones españolas que debía comprar,
la New York Life anunciaba en La Correspondencia de España que depo-
sitaría las reservas íntegras de sus pólizas, aunque la ley exigiera una can-
tidad inferior.

La inscripción de The Equitable conforme a la nueva ley se realizó el
día 9 de julio de 1909, pero, ese mismo día, se promulgó una Real Orden
que exigía el pago de una participación en beneficios anual en todas las
pólizas que hasta entonces la otorgaban de forma diferida. En octubre, los
representantes de varias compañías extranjeras se reunieron en la oficina
de Rosillo y pidieron al Ministro de Finanzas que explicara la nueva regu-
lación. En noviembre de 1910 se derogó la Real Orden del 8 de julio de
1909, pero un mes más tarde se promulgó una nueva disposición que daba
a las compañías tres meses de plazo para cumplir con sus obligaciones de
depósito, sin posibilidad de excusa o pretexto.

En marzo de 1911, The Equitable autorizó a Rosillo a hacer los depósi -
tos necesarios en el Banco de España. El 50% al que finalmente obligó la
ley se materializó en obligaciones españolas exteriores al 4% y, en igual
proporción, en bonos ferroviarios de los Estados Unidos. Mientras se aguar-
daba la decisión final sobre si la otra mitad de las reservas tendría que po -
nerse también a disposición del gobierno, se depositaron valores por este
importe en el Credit Lyonnaise de Madrid.

Juan Ángel Rosillo, cuyas facultades mentales comenzaban a disminuir,
dimitió como director en España de The Equitable el 1 de marzo de 1911,
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dejando la administración de la agencia a sus hijos Fermín, Miguel y Fer-
nando Rosillo. La sociedad puso a su propio cajero en la oficina de Madrid,
dándole control total sobre las cuentas, cobros e inversión de fondos. Al
final del año, como resultado de la caída del tipo de cambio, The Equitable
tuvo que realizar un cierre de libros para valorar los activos Españoles y cal-
cular las provisiones. Tras el estallido de la Primera Guerra Mundial en 1914,
los Rosillo telegrafiaron con insistencia a la sede central solicitan do fondos
y quejándose de las condiciones de su contrato.

Finalmente, en 1916 el Comité Ejecutivo del Consejo de The Equitable
decidió que los intereses de los asegurados de la sociedad estaban mejor
atendidos si se interrumpía la suscripción de nuevos seguros en todos los
países que requerían un deposito específico de las provisiones. Como re -
sultado de esta decisión, el 31 de diciembre de 1916 The Equitable inte-
rrumpió la suscripción de nuevos seguros en Rusia, Francia y España. Al
marcharse The Equitable, los Rosillo fundaron su propia compañía, La Equi-
tativa-Fundación Rosillo, y por un tiempo pareció que The Equitable podría
reasegurar su negocio español, el cual había caído hasta los 19 mi llones de
dólares. Pero cuando los Rosillo presentaron una reclamación de un millón
de pesetas contra la sociedad, The Equitable nombró a Julio Wais su repre-
sentante para gestionar la cartera de seguros en vigor.

El precioso edificio de Madrid fue vendido al Banco Español de Crédi -
to en junio 1920 y hoy todavía es la sede central del banco, siendo consi -
derado uno de los edificios mas bonitos de la ciudad. Muy pocos madrile -
ños conocen su historia y que fue construido por una compañía americana
de seguros de vida hace más de cien años.

La actividad de The Equitable en España no terminó oficialmente has ta
1947, cuando se liquidaron las 495 pólizas en vigor mediante al pago ín tegro
de los capitales asegurados, lo cual, teniendo en cuenta lo favorable del tipo
de cambio, supuso un coste muy pequeño para la compañía.

V. LA INFLUENCIA DE THE EQUITABLE EN EL MERCADO ESPAÑOL

DEL SEGURO DE VIDA DESPUÉS DE SU SALIDA DE ESPAÑA

La tradición americana del seguro de vida se mantuvo en España, primero
por La Equitativa-Fundación Rosillo, y después por España S.A., Compañía
Nacional de Seguros. Los Rosillo desarrollaron el Grupo La Equitativa, que
incluía varias compañías de seguros, entre ellas La Equitativa Vida y La Equi -
tativa Riesgos Diversos. Aunque La Equitativa Vida fue una empresa de se -
guros de vida líder durante muchos años, la tendencia del grupo fue a hacer
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negocios en todos los ramos del seguro, perdiendo su antigua especializa -
ción en el seguro de vida y siendo comprada por un grupo suizo hace al -
gunos años.

En el año 1918, Jesús Huerta Peña, primer actuario graduado en Espa-
ña, fue nombrado actuario jefe de la recién formada La Equitativa-Funda-
ción Rosillo. Trabajó para La Equitativa durante diez años, ayudando en
todos los temas técnicos y especialmente en los cálculos necesarios para
comprar la cartera de seguros de la New York Life, cuando esta compañía
también decidió abandonar el mercado español. Huerta Peña, que conocía
bien las cláusulas más avanzadas y liberales del seguro de vida desa rrolla -
das en América, pronto supo que el futuro del negocio del seguro de vida
en España no estaría en el recién formado Grupo La Equitativa. Por esta
razón, en marzo de 1928, fundó España S.A., Compañía Nacional de Segu-
ros. Esta sociedad fue pionera en ofrecer seguros de vida con partici pación
en beneficios en España (sobre todo en los seguros de vida entera y mix-
tos). Durante noventa años, la compañía ha mantenido con éxito las tradi -
ciones americanas en un mercado que, aparte de España, ha estado domi-
nado por aseguradoras multirramo o de bancassurance. Los compe tidores
de la compañía España no están especialmente interesados en de sarrollar
el campo del seguro de vida y, en su mayoría, o se dedican prioritariamen -
te a los productos financieros, o siguen la tradición francesa, vendiendo se -
guros temporales en vez de vidas enteras y mixtos. De acuerdo con los es -
tatutos de la Compañía España, al menos un 80% de su beneficio neto se
distribuye en forma de bonos anuales de capital adicional que cobran los
asegurados sin ningún coste adicional.

En 1930, España S.A. firmó el primer contrato de seguro de vida de gru -
po realizado en nuestro país al asegurar a los miembros del llamado «Blo-
que Patronal», siguiendo la senda iniciada en 1911 con la firma del primer
seguro de grupo entre The Equitable y Montgomery Ward. En el año 1940,
la Compañía España desarrolló un plan que fue aprobado por el gobierno
para permitir el pago íntegro de la siniestralidad causada durante la Guerra
Civil Española (1936-1939), y que culminó con la fundación en mayo de ese
año del Consorcio de Compensación de Seguros. Este sistema fue después
adaptado con ligeras modificaciones y usado por varios países, entre ellos
los Estados Unidos (en el año 1945, The Equitable pagó de forma si milar la
siniestralidad ocasionada durante la Segunda Guerra Mundial).

Durante 1949, el hijo de Huerta Peña, Jesús Huerta Ballester, estudió
Administración de Empresas en la Graduate School of Business de la Co -
lumbia University, y trabajó en la sede central de la Metropolitan Life In -
suance Company. Cuando regresó fue nombrado subdirector general de la
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compañía, dando un nuevo impulso a la estrategia técnica y de marketing,
y reforzando la forma americana de hacer seguros de vida. Adicionalmen-
te, la compañía fue nombrada corresponsal de la Compañía Metropolitan
Life en España.

En 1968, la Compañía España, junto con otras aseguradoras europeas,
fundó la red Insurope. Esta asociación multinacional de aseguradores de
vida fue creada para dar cobertura mundial a las compañías multinacio na -
les en el campo del seguro de vida de grupo y los planes colectivos de ju -
bilación. Insurope abrió oficinas en Bruselas (Bélgica), Darien (Connec -
ticut) y Sunnyvale (California), firmando contratos de reaseguro con cuatro
grandes compañías de seguros de vida, entre ellas The Equitable Life Assu-
rance Society of the United States. De esta forma, 40 años después de su fun-
dación, la Compañía España se asoció con la compañía americana de segu-
ros de vida que originalmente había desarrollado el mercado de seguros de
vida en España y que tan profunda influencia tuvo en la perso na de su fun-
dador.
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