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Con el objetivo de ampliar el niimero de coberturas, el
sector asegurador no solo debera seducir a su ptiblico
potencial con mejores servicios, ademas debera ofrecer
precios accesibles y productos para todos los segmentos

de la poblacion.

POR MANUEL GRAJALES

omo ‘un bien de lujo’,

es la percepcion que

atin se tiene sobre los

seguros en Centroa-

mérica y Repiblica
Dominicana (CARD). Esto ha provo-
cado que la industria tenga una muy
baja penetracion entre la poblacion
de cada pais, y una minima partici-
pacion como porcentaje del p1B que
apenas alcanza 1.5%, en promedio,
para toda la region.

Si alo anterior se le agrega que
durante 2018, el istmo enfrento la
desaceleracion economica de las
principales naciones que impulsan al
sector, que son Costa Rica y Panama,
sumado a los problemas sociopo-
liticos en Guatemala, Honduras y
Nicaragua, estd por demas decir que
la industria no tuvo un buen afio; y
aun asi, las ventas de seguros regis-
traron un aumento absoluto de 1004
millones de délares (mpp), lo cual
representd un incremento de 2% en
comparacion con 2017,
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Bajo este panorama, las compa-
fiias del sector deben llevar a cabo
diversos esfuerzos para incremen-
tar el numero de primas suscritas,
no solo mejorando el servicio
que prestan a sus clientes, sino
también desarrollando nuevos
productos dirigidos a la poblacion
de menores ingresos, y afianzando
nuevos canales de comercializa-
cion para generar una diferencia-
cion respecto a su competencia
que les permita ganar mercado.

“Desde la parte de la demanda,
es un reto comun de la industria
la urgencia de generar concien-
cia en amplios segmentos de la
poblacion sobre la necesidad de
contar con proteccion ante riesgos
que puedan afectar su bienestar y
competitividad”, comenta Juana
Francisca Llano, vicepresidenta de
Seguros Suramericana.

Sise lograesoyseanclaa
una mejora de la economia para
2019, se podria pronosticar un

crecimiento del sector en la region
de 6.1%, de acuerdo con el informe
Perspectivas Fitch Ratings de 2019:
Sector Asegurador; aunque los
analistas estiman que el creci-
miento negativo se mantendra en
Nicaragua, mientras paises como
Republica Dominicana o Panama
tienen aires mas favorables.

“En el primer trimestre pre-
sentamos un crecimiento de 7%
en primas suscritas, y esperamaos,
inclusive, que siga mejorando a lo
largo de este afio”, asegura Amilcar
Cordoba, presidente de la Asocia-
cion Panamena de Aseguradores
(Apadea), la cual asocia a 21 de las
23 companias aseguradoras que
operan en el pais canalero, y cuyas
empresas generan 98.5% de las
primas generadas en esa nacion.
El funcionario asegura que ese au-
mento ha estado impulsado por los
ramos de salud y automovilistico.

Una caracteristica que se
replica en toda la region con las
propias particularidades de cada
pais. En Panama o Nicaragua, por
ejemplo, la implementacion del
seguro obligatorio para los autos,
ha provocado que sus nimeros se
vean fuertemente impactados por
lo acontecido en esa linea de segu-
ros: “Esos dos segmentos, aunados
al de aceidentes, es donde se nota
mas el dinamismo del sector, y
actlian como termémetro cuando
estd deprimido o en crecimiento”,
explica Jazmin Roque, directora
asociada del segmento de Seguros
de Fitch Ratings.

CULTURA DE LA PREVENCION

Al ser Latinoamérica una region
que tan s6lo representa 1.9% del
mercado asegurador mundial, cifra
muy baja si se compara con otros
mercados como Europa o Norte-
américa cuya participacion es de
34%, es un hecho que el hemisferio
en general y la subregion CARD
requiere hacer un esfuerzo mayor

www.forbescentroamerica.com



FAMATIC STUDID | GETTY IMRGES

para incrementar el nimero de
primas suscritas.

Ejemplo de ello es el caso de
Panami que, dicho sea de paso, es
de los mercados mis desarrollados
de la region, en donde apenas hay
260,000 clientes que tienen un
seguro de vida individual, cuando su

5 1 5 mhrhmmmmeﬁcamm

poblacion econdémicamente activa
estd conformada por alrededor de
2.8 millones de personas.

Por esta razon se hace necesario
que cada uno de los actores del mer-
cado lleven a cabo diversas estrate-
gias para lograr que esta industria
crezca en la region, no sélo para

beneficio de las compafiias del sec-
tor, sino también por el bien de una
poblacién que requiere aprender los
beneficios que representa tener su
vida y patrimonio asegurados.

“Un factor clave es la educacion,
y este es uno de los compromi-
s0s adquiridoes por la compania:
emprender iniciativas en cada
uno de los paises donde estamos
presentes. El otro gran reto son
las innovaciones tecnoldgicas que
se han convertido en parte de la
solucidn”, asegura Jests Martinez
Castellanos, ceo del Area Regional
de Mapfre Latam Norte.

Se requiere también hacer un
esfuerzo importante para que el
sector asegurador no dependa tanto
del sistema bancario, el cual es un
jugador relevante en toda esta estra-
tegia, puesto que buena parte de las
primas de la region son resultado de
la necesitad que tienen las institu-
ciones financieras de proteger sus
carteras de préstamos, para lo cual
cuentan con coberturas de seguros.

Si se quitan esos niimeros del
total, 1a cifra es mucho menor.
Panamd tiene una prima per capita
de 373 délares, una de las mas altas
de Latinoameérica, pero eso se debe
mucho al desarrollo de su sistema
bancario y de su cluster de negocios
anclado al Canal de Panama4, que
generan un volumen del negocio de
seguros de impacto significativo en
los niimeros totales, pero que “no
permea a la poblacion en general”,
afirma Amilear Cordoba.

La situacion en el resto de los
paises CARD no es muy distinta,
ya que la inclusién financiera y
la poca cultura del seguro si-
guen siendo parte de las grandes
preocupaciones de una industria
que busca inerementar la linea de
seguros individuales a través de
diversas estrategias.

Ese segmento “se podria atacar
con seguros de bajo costo y ficil
adquisicion, en donde se cubran no
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solo las zonas urbanas o capitales
de cada pais, sino también el resto
de sus regiones”, sugiere la directi-
va de Fitch Ratings, Jazmin Roque.
Para ello se deberian suscribir
acuerdos con canales comerciales
no tradicionales como farmacias,

tiendas de autoservicio o departa-
mentales, a través de las cuales la
poblacidn tuviera la posibilidad de
adquirir algtin tipo de microsegu-
ro de salud o de vida. En algunos
paises sudamericanos como Peru,
se han implementado estratégias de
acuerdos con compaiiias telefoni-
cas, de gas, agua o energia para que
a través del recibo que mandan cada
mes a sus usuarios, se pueda cobrar
u ofrecer algun tipo de seguro.

Con estas estrategias, el creci-
miento de esos segmentos no se
nota tanto en el corto plazo —ex-
plica la analista de Fitch Ratings—
pero el sector se vera beneficiado
en la medida que vayan erecien-
do y ampliandose el nimero de
coberturas, por lo que el impacto
para las compaiiias se notara en el
mediano plazo.

Otra de las lineas con alto
potencial para poder desarrollarse
son los seguros contra incendios
o aquellos que protegen contra
fendmenos como el cambio clima-
tico, condicion que afecta por igual
a varios de los paises de CARD,

y que ha provocado la pérdida
de cosechas por las sequias o los

PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DEL SECTOR POR PRIMAS EN CADA PAIS

huracanes, asi como la pérdida de
viviendas y vidas humanas que no
tienen seguros ni coberturas ade-
cuadas: “Hay una enorme brecha
entre la necesidad de seguros que
hay y las personas que est:in asegu-
radas. No cabe la menor duda que
ese es el mayor reto que enfrenta-
mos”, sostiene Amilcar Cérdoba.

HAY QUE DIFERENCIARSE

Asi las cosas, las companias del
sector consultadas por FORBES

El crecimiento esta calculado en moneda local
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trabajan en la implementacion de
diversas estrategias para incre-
mentar sus primas suscritas.

Seguros Suramericana, que
tiene presencia en nueve paises
del hemisferio latino, incluidos
Panamd, Republica Dominicana y
en El Salvador (en donde operan
como Asesuisa), busca ofrecer di-
versas soluciones asociadas a vida,
movilidad y empresas. Las nueve
operaciones de Latinoamérica
sumaron ingresos totales por 1,276
mpD durante el primer trimestre
de este afio.

“Especificamente en Cen-
troamérica y el Caribe, tenemos
resultados a marzo de 2019 indican
que Seguros SURA Panama avanzo
4% en primas emitidas (36 MpD),
impulsado, principalmente, por
el crecimiento en soluciones de
autos; con Asesuisa, en El Salva-
dor, las primas emitidas crecieron
35% (35.5 mDD), apoyadas por el
seguro previsional, asi como por
el erecimientos de doble digito en
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Total de primas netas en la region CARD: 6,232 MDD

18.7%

Fuente: camara

& instituciones de seguros de cada pais

vida (grupo e individual). Por su
parte, Seguros SURA Repiiblica
Dominicana erecid 37% en primas
emitidas (18.9 mpD), explicado por
el aumento de nuevos negocios en
soluciones de autos e incendio”,
acota Juana Francisca Llano.

Para la ejecutiva, en general, en
todas las lineas de seguros hay una
baja penetracion; por lo mismo,
todos los segmentos presentan
oportunidades de desarrollo y
expansion en la region.

Esto ha hecho que la firma de
origen colombiano busque diver-
sificar su portafolio de productos
y desarrolle nuevos segmentos de
mercado. Ejemplo de ello es que
estin fortaleciendo la relevancia
de las lineas de vida individual en
algunas de las filiales que hasta
ahora tenian un portafolio mas
enfocado en otras soluciones.
Mientras en salud trabajan en la
implementacidn de Cliente Regio-
nal SURA, para ofrecer cobertura,
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inicialmente, en los nueve paises
latinoamericanos en donde actual-
mente tienen presencia.

En sintonia esta Mapfre, la cual
participa en todos los paises de la
zona CARD, ofreciendo un porta-
folio diversificado en los segmen-
tos de seguro personal, dafios
y patrimoniales.

El negocio del drea regional
Latam Norte, a la que pertenecen
Centroamérica y Panamd, se in-
cremento en el afio 2017 casi 40%
hasta alcanzar 1,980 MDD; “Fue
destacable, luego de México, la
aportacion de Panama con un volu-
men en primas de 245 MDD con
incremento de 4.3%, y Republica
Dominicana con 141 MDD y creci-
miento de 5.7%”, menciona el ceo
regional de Mapfre.

Uno de los segmentos mas
dindmicos para la aseguradora es el
automovilistico, siendo el principal
producto del grupo en el mundo,
con mas de 13 millones de vehicu-
los asegurados. De igual forma, su
portafolio incluye diferentes planes
de salud con cobertura nacional,
regional e internacional; asi como
productos especiales para enferme-
dades graves y catastréficas.

Si tomamos en cuenta la baja
penetracion de los seguros en el
mercado latinoamericano —dice
Jestis Martinez— vemos que hay
una gran oportunidad para seguir
creciendo de forma importante en
el seguro de personas y en otros
ramos a un ritmo mas rdpido que el
crecimiento econdmico, siempre y
cuando se den condiciones favora-
bles para que ello ocurra.

Para estas dos compaiiias, al
igual que ocurre con el resto de
las 124 empresas involucradas en
esta industria en la region CARD,
se vuelve cada vez mds necesario
lograr encontrar una diferencia
relevante que les permita destacar-
se de su competencia y poder asi
incrementar sus ganancias.

Por las propias caracteristicas
del sector, en donde hay una simi-
litud importante en el tipo de pro-
ductos y coberturas que se ofrecen,
conseguir esa diferenciacion es un
reto complicado.

“La diferencia que pueda hacer
cada compaiiia es cudn rdpido y
eficiente pagan los reclamos, y ese
debe ser el ‘norte’ de toda la in-
dustria aseguradora. Se debe llegar
a un estindar para que nuestros
asegurados sientan que reciben
el servicio por el cual compraron
una poliza”, resalta puntualmente
Cordoba, de la Apadea.

Asi lo ha buscado hacer Seguros
Suramericana, que en palabras
de su vicepresidenta de Seguros,
prefiere acompaiiar y proteger a
las personas y empresas que cuidar
una prima, “es decir, pensamos en
qué es mejor para los clientes y
asi cultivamos una relacion de
largo plazo”.

Por su parte, Mapfre encuentra
parte de esa diferenciacion en el
know-how que le da su trabajo en
45 paises simultineamente: “La
propia evolucion de la compaiiia
ha hecho que tenga una ‘estructura
triple’: corporativa, regional v local,
que trabajan sineronizadamente.
Esto permite tener ventajas compa-
rativas que otros no pueden tener
o necesitan internalizarlas con mas
tiempo”, puntualiza Martinez.

Al final de cuentas, el gran reto
para la industria sera encontrar la
forma de reducir el costo de venta
de los seguros. Parafraseando a
la analista de Fitch Ratings, hasta
ahora los seguros se siguen viendo
como algo de lo cual se puede pres-
cindir, y es necesario encontrar la
manera de que formen parte de los
bienes basicos adquiridos por las
personas. Es quiza la tinica forma
en como este sector va lograr
incrementar de forma significativa
su penetracion en la poblacion de
la region.
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