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PUNTO DE EQUILIBRIO DEL REASEGURO
DESDE LA OPTICA DEL ASEGURADOR

5 Ignacio Hernando de Larramendi
Consejero Delegado de MAPFRE

Queridos amigos panameiios, aseguradores, reaseguradores y corredores de todo el mundo aqui reunidos.

PUNTO NO 1
Constituye un honor y me produce gran satisfaccion la oportunidad que URDEPA me ha dado de exponer
mis puntos de vista en este Foro de Panama, que ya tiene gran importancia para nuestra profesion y espero
la aumente en el futuro, como niicleo aglutinador de mercados de lengua castellana y su bermana portu-
guesa, del ficil comprension reciproca, las mas utilizadas en el mundo entre las de presencia internacional.
Desde el \proximo siglo los hispano-parlantes por si solos superaran ampliamente a los anglo-parlantes y
ambos se \afirmaran como los dos grandes “idiomas interacionales”.
El titulo| del tema que se me ba asignado me sorprendic y basta me parecié de posible interpretacion
cantradic}roria, pero los “palestristas’ avezados sabemos que en wuchas ocasiones los oyentes son tole-
rantes, lo\que me bace sospechar que vosotros lo seréis conmigo y aceptaréis la interpretacion que os voy
a expanetlp ain sin seguridad de convenceros.

‘

El “punto de equilibrio” es un ténmino vago, en especial si “‘no se dice de qué y solo desde qué punto de
vista”. Ep un foro de reaseguro lo logico es que sea el equilibrio del reaseguro y a eso me voy a atender,
aun con teferencia al equilibvio del seguro directo.

Para bablar del “punto de equilibrio del reaseguro” conviene precisar “que es el reaseguro”, y por lo tanto
“para qué, sirve”’, preguntas que bacen sonreir por su sencillez, pero sobre las que se podrian encontrar
aspectos otiginales e incluso contradictorios, que llevarian a la conveniencia de contar, en este y en otros
aspectos de nuestra actividad, con una “terminologia profesional comun’’, indispensable para vosotros en
este foro, para mi en esta conferencia, y para los reaseguradores de cualquier clase en el analisis de sus pro-
blemas y posibilidades de futuro.

‘
El reaseguro es fundamentalmente un instrumento de equilibrio de la institucion aseguradora, y por eso
influye en ‘el punto de equilibrio de los aseguradores directos y tiene ¢l mismo que tener un punto de equr-
librio.

i

'1
El reaseguro bace posible la ley de los grandes nimeros, incluso a aseguradores pequeiios o en el comienzo
de su operkcion, y permite participar en una dimension de riesgos superior a la propia estructura empresa-
rial y comercial; pero en todo caso, el reaseguro es una actividad complementaria, pieza importante de la
gran institucidn del seguro, del mismo modo que otras de diferente naturaleza y caracteristicas.




PUNTO NO. 2

Parg comprender la historia del seguro y del reaseguro bay un principio que resuita ndispensable conocer:
la buena fe, que es la presuncion de que cuando se coucierta una operacion de esta clase en sus mnumera-
bles variedades la cedente busca proteccion para las desviaciones coyunturales de sus resultados y la acep-
tante beneficio prudente, proporcional al riesgo corrido o servicio prestado, pero en anbos casos ofre-
ciendo datros exactos de su situacion interna e informacion precisa de la sitnacion extetrior, que permita
un contrato equitativo para ambas partes, sin abusar del contrario.

La prestacion del “servicio de equilibrio’’, propio del seguro y del reaseguro, necesita apoyarse en una
“presuncion de buena fe’ que, salvo en casos excepcionales, baga innecesarias investigaciones, previas o
en caso de siniestro. De otro modo su coste legaria a ser probibitivo para los usuarios de buena fe.
ésto es fmportante en el seguro, lo es mucho mas en el reaseguro, en el que las dos partes contratantes
son profesionales “confiados' en las informaciones sobre las que basan su relacion contractual, que dan
por supuesto que no ha babido engaiio ni omision.

En el reaseguro este principio de la buena fe se quiebra cuando se itroducen métodos y clausulas que
perniten ocultar la realidad de los ricsgos, se mantienen construcciones juridicas que surgieron cuando
la buena fe existia, y se admite en la comunidad profesional, por las causas que sean, operadores sin
escrupulos que desnaturalizan la institucion. Asi ba estado ocurriendo durante algunos aiios, basta trans-
formarla en terreno facil para el fraude o abuso facil a terceros inocentes, o simplemente en mercado en
que algunos siempre pierden y otros siempre ganan.

PUNTO NO. 3

Coma antes be sefialado, el reaseguro incluye servicios y contratos muy diferentes. Ni a todos los cedentes,
nt en todos los ramos del seguro, ni en todos los casos, interesa una misma clase de cobertura nila misma
cuantia.

- Debe satisfacer una necesidad veal y aceptablemente medible, por supuesto de diferente naturaleza
segun la situacion y caracteristicas de cada cedente, y esa necesidad debe ser principalmente, aunque
no excesivamente, orientada a la obtencion de un “puntn de equilibrio” interno.

- Exige un coste paralelo al del servicio que presta, y las cedentes deben estar en condiciones de medirlo,
a ser posible como porcentaje de su cifra de primas globales o de un ramo, y dispuestos a pagar ese
precio porcentual correcto, aunque sca como promedio de varios ailos,

Partiendo de esto, seiialo las justificaciones was norinales que obligan a reasegurarse y que todo asegurador
directo debe plantearse en su politica empresarial:

—  Facilidad para iniciar operaciones con poca base de cartera o en algin ramo de nueva entrada. El rease-
guro ofrece un aguijon de competencia en los mercados directos, evita la burocratizacion de los asegu-
radores lideres por falta de “concurrencia efectiva” y anima a los cedeutes a ofrecer cobertura en moda-
lidades en que carecen de experiencia propia.

—  Posibilidad de aceptar riesgos que pueden suponer desviacion sustancial de resultados. Fl aumento de
operaciones de una cedente obviamente disminuye su necesidad de reaseguro.

—  Necesidad de mantener un cierto equilibrio de “‘tesoreria’” en el pago de siniestros importantes.

— Proteccion de las desviaciones que por cualquier causa, no solo por riesgos punta, puedan producirse en
un ramo o grupo de ranos.

—~  Asesoramiento técnico comercial o financiero directo o indirecto, como instrumento de transferencia
de “know bow"' o tecnologia aseguradora.




— Ayuda financiera para soportar costes anormales en creacion de red de oficinas o comisiones en con-
tratps de larga duracion.

— Compensacion en situaciones catastroficas, objetivas (terremoto, inundacién, etc.) o subjetivas, por
sncifencia especial de un conjunto de siniestros en una cartera.
\
El cedente debe siempre mantener su equilibrio patrimonial, que dependera de factores internos o externos;
medir éstos y conocerlos con preczsmn debe ser obligacion personal de todo directivo de compariia asegura-
dora que exige decision propia y riesgo de error gerencial,

Es cun’Aso seftalar que a pesar de la gran importancia que para los aseguradores directos tiene la “técnica
del equilibrio interno”, de que dependen sus decisiones de reaseguro, este tema ha sido poco o nada trata-
do, salva en aspectos teoricos matematicos con formulas poco comprensibles, en textos de reaseguro o de
seguro directo. Por esto piense en la conveniencia, incluso internamente para una entidad como la mia, de
estudiart]éo que podria denominarse “GERENCIA DE RIESGOS DE UNA ENTIDAD ASEGURADORA”,
semejante a la de las propias empresas industriales, para estar en condiciones de afrontar cualquier catds-
trofe o emergencia de gran dimension.

PUNTO NO. 4

Después ide los anteriores comentarios os querria ofrecer algunas breves pinceladas de la evolucion bistorica
del reaseguro: Desgraciadamente la informacion existente es casi insignificante, al menos en lo que a mi1
me intergsaba, y como no estaba en condiciones de bacer un esfuerzo personal para ampliarla, be prescin-
dido de klla. Pero perdonadme una sugerencia: épor qué algunos reaseguradores no encargan un trabajo
o subvencionan una tesis para estudiar su bistoria, en especial los origenes y primeros momentos de los
que han llegado a ser grandes reaseguradores en todo el mundo?

El reasegjro, después de comienzos muy modestos en el siglo pasado que dificilmente permitian pensar en
su enorme desarrollo posterior, fue transformandose en una institucion eminentemente internacional.
Representaba junto a su funcion primordial, un vebiculo de relacion entre entidades aseguradoras de paises
muy dzferentes El reasegurador era un embajador volante y permanente que sembraba equilibrio y germi-
naba amistades.

Esta situacion, que acabo con la Segunda Guerra Mundial, estaba dominada por el reaseguro de tratado, que
utilizaba bordero’s que relacionaban cada riesgo que cedian. Su mercado lo componian, de modo sintético,
tres nicleos principales:

*  Reaseguradores profesionales, generalmente de Europa continental, que ofrecian servicio de aceptacion
de tratados proporcionales, en general en Incendios y Vida, ejercian en los mercados nuevos una fun-
cion fprmativa profesional y orientaban a las entidades que se creaban al desarrollarse necesidades de
segurol La SUIZA y la MUNCIHENER ejercian influencia en los mercados mundiales, de los que eran
consultores muy respetados, prestando gran atencion a los nuevos mercados que paulatinamente iban
surgiendo.

* Reaseg&umdores directos con departamentos de aceptacion de tratados y reaseguro facultativo, orien-
tados en gran parte a intercambios de reciprocidad para el mejor aprovechamiento de la capacidad
operativa de sus redes comerciales. Esto tuvo mas desarrollo en aseguradores con redes internacionales,
principalmente ingleses, que en sus sucursales o delegaciones de otvos paises aceptaban operaciones
facuitay tvas simultaneamente al seguro directo.

* @rredfres que comenzaban su singladura de reaseguro, en especial desde Londres, como “red comer-
cial” de sindicatos del Lloyd’s y también con actividad de intercambio internacional, viajando a paises
lejanos\para conocer personalmente compamas de seguro directo y establecer acuerdos reciprocos con
clientes de otras paises. Recuerdo las visitas que bizo a MAPFRE el Sr. Brian Wallas de Fester Fotber-
gill & Hartung, que derivaron a un contrato que todavia mantenemos con la Mutualidad KIOEI de
Tokyo, abora a través del corredor GREIG FESTER.
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En esta situacion, que posteriormente describo con mads detalle, llegaron la Primera y Segunda Guerra Mun-
dial, y en las dos entraron en conflicto armado paises de un mismo nivel cultural y economico. El rease-
guro, con su funcion de interconexion de mercados, tuvo dificultades y bastantes paises necesitaron renovar
sus proveedores de reaseguro, aunque se mantuvo, pese a la ferocidad de los combates, alguna linea débil
y discreta de relacion economica entre enemigos, simbolo de la necesidad de comunicacion pacifica entre
pueblos y muestra de las posibilidades de transmision de tecnologia sin connotaciones imperialistas ni im-
posiciones coactivas.

Como no be podido tampoco conseguir informacion del reaseguro en las dos grandes Guerras Mundiales
(otro tema para una tesis doctoral), os quiero comentar solamente la actuacion del reaseguro en los grandes
daiios que sufrio mi pais en su guerra ctvil de 1936 a 1939. En ella se produjo una situacion ambigua con-
tractual, pues tanto podia considerarse commocion civil, como revolucion o guerra declarada, y muchas
polizas solo amparaban el “motin”, por supuesto muy superado por la realidad. Las entidades babian ofre-
cido coberturas diferentes para las situaciones indicadas y en algunos casos para la consecuencia de actos
bélicos. Los aseguradores creian que de algun modo tenian derecho, y sin duda necesitaban, indemniza-
ciones para la reconstruccion industrial o simplemente familiar. En estas circunstancias, surgio en la Direc-
cion General de Seguros de Espaiia un hombre, Joaquin Ruiz y Ruiz, jurista pero con formacion economi-
ca y gran imaginacion, que en lugar de eludir burocraticamente el problema lo afrontoé con valentiay buscé
formulas que fueron de gran trascendencia para nuestro seguro, y que ahora y durante muchos afios serviran
de ejemplo para situaciones relativamente parecidas y que por otra parte inicigron la institucion del “Con-
sorcio Nacional de Seguros”, una de las piezas clave del mecanismo asegurador espatiol.

Para resolver las grandes diferencias de interpretacion entre asegurados, aseguradores y reaseguradores, se
llego a un acuerdo en forma de “laudo”, acordado por la junta Consultiva de Seguros, reunida para tal
efecto, que incluia litigios, situaciones y bechos diferentes. Los siniestros aceptados por este concepto se
proyectaron hacia el futuro y en parte los pagaron los propios asegurados con un recargo en sus primas y
en parte el reaseguro mundial. Este, de modo conjunto, y tras laboriosas negociaciones, aporto una suma
importante. Esta contribucion fue sustancial para completar la obtenida por otras formulas, y con todo
los asegurados fueron pagados de modo proporcional aproximadamente al contenido de sus clausulas de
motin, revolucion o incluso guerra civil. Esto, que se financio con un recargo en las primas futuras, elimmo
una serie interminable de litigios nacionales e internacionales, que hubiecran aumentado el coste para todos
los afectados y retrasado una solucion socialmente urgente. Fue ejemplo dificilmente repetible de la fun-
cion economica internacional e institucional del reaseguro.

Este hecho merece ser recogido, ya que supuso una actuacion colectiva del reaseguro mundial que sin duda
contribuyo a su prestigiv. A todos vosotros, que supongo lo desconociais, os interesard esta experiencia,
en algun aspecto posible antecedente de situaciones similares en naciones no muy distantes de €sta en que
ahora me bonro bablandoos.

PUNTO NO.5

La situacion casi idilica de! reaseguro fue modificandose en la postguerra mundial, desde 1950 en adelante,
cuando la economia del mundo occidental se reconstruyé, las instituciones relacionadas con la actividad
econdmica adquirieron mayor dimension y se inicio una verdadera “mundializacion de la humanidad”.
Esto no surgié por supuesto de modo uniforme ni regular, sino con cambios paulatinos, gue agrupo en
tres areas principales: ‘‘técnico-contractuales”, “‘de mercado” y “‘tecnologicos”.

En lo técnico-contractual se produjo:

— Desaparicion de los borderos en el reaseguro proporcional, que implicaban coste excesive al aumentarse
el nivel de retribuciones y no parecian necesarios en raxén de la buena fe y confianza personal que se
suponia en las relaciones de reaseguro. Con esa justificacion y por presion posterior de la concurrencia
se fue abriendo camino el ‘‘reaseguro ciego”, con derecho apenas utilizado de examen de libvos.



En

\
Desarrollo de reciprocidad entre aseguradores directos, con objeto de optimizar sus posibilidades camer-
ctales y duplicar su volumen de primas. Estos convenios carecian con frecuencia de profesionalidad y
acababan a veces en intercambio de pérdidas de modo muy desequilibrado.

Apgricion de nuevos riesgos y desarrollo amplio de ciertos seguros, que variaban la fisonomia del seguro
directo y temian indirectamente repercusion en la mecanica y practica del reaseguro. Entre otros pueda
crtar las modalidades de seguro de responsabilidad civil y otras del denominado ‘surplus lines”, riesgos

“jumbo”’ de grandes complejos industriales o concentraciones de alto valor por superficie ocupada, nie-
vos riesgos de navegacion, aérea y ultimamente espacial, grandes obras publicas energéticas nucleares e
bidraulicas, autopistas, transporte subterraneo y plataforma de petroleo.

Inflacion ¢ inestabilidad monetaria, que dejo de limitarse a algin “pais especializado’ como Argentina
¥ B,rasrl y Hegd a los hasta esc momento estables, con consecuencias para el reaseguro, por su propia
natraleza internacional y de larga duracion en la liquidacion de sus siniestros.

Altd! rendimiento de las inversiones, en cuantia impensable anteriormente, que rebajaba la importancia
de lg calidad en la suscripcion directa y desequilibrada el habito de retencion de depositos con interés
bajo| desproporcionado al que obtenian las cedentes.

la estyuctura de mercado se produjo:

Aparicion de grandes ofertas de capacidad, al iniciar los aseguradores de Vida americanos, basta enton-
ces centrados en su propia area, su actividad en reaseguro internacional, en un principio en riesgos de
aviacion, pero después con entrada organica profesional en el conjunto de la actividad reaseguradora.

Creaqion generalizada de “aseguradores cautivos” propiedad de grandes empresas industriales, inicial-
mente por motivos fiscales, que fueron ofreciendo capacidad de reaseguro gemeralnente sin profeszo—
nalizgcion técnica, lo que les bacia vuluerables a intermediarios que contrataban en su nombre, y favo-
recio el llamado “mercado internacional’” a cuya crisis me referiré mas adelante.

Interés de aseguradores directos, grandes, medianos y pequeisios, en aumentar su area de actuacion, ofre-
ciendp capacidad internacional de aceptacion, sin analisis preciso de riesgos ni de sus graves consecuen-
cias futuras y frecuentemente con seleccion erronea de las personas que los representaban.

Desarpollo del mercado de Londres, vinculado pero mdepe:zd:ente del de * acepraczones del Lloyd’s”
con aparicion de numerosas facilidades de suscripcion a través de “binders”, sin separacion adecuada
entre [intermediacion y suscripcion de riesgos. Este mercado internacional, posible por el gran nimero
de “afeguradores inocentes” de una u otra clase, ba llegado a tener gran influencia en el mercado mun-
dial de reaseguro, absorbiendo parte sustancial de sus primas y ofreciendo a aseguradores directos con
resultados deficientes la esperanza, al fin ilusoria, de baber encontrado una forinula para eliminar las
conseguencias de suscripcion poco técnica, demasiado agresiva o simplemente irresponsable.

Enlo tecﬁolég{c_o se produjo:

|

Iniciacion casi simultinea de tres “‘revoluciones™ el avién, que facilitaba la proliferacion de viajes y
acercapa a cedentes y reaseguradores de paises lejanos; el teléfono automatico internacional, que permi-
tia coptactos personales a distancia; y el telex, que agilizaba las comunicaciones para la informacion y
aceptacion de reaseguro. El impacto de estos tres “'saltos adelante’ todavia se acrecienta con la apari-
cion del “telefax”, menos costoso v mds rapido que el telex, y el conjunto diverso de formulas de
correo electronico.

Internacionalizacion de las finanzas, con posibilidad de inversion en todo el mundo y de traspaso auto-
matico internacional de fondos, que facilita la accion de los reaseguradores y permite incrementar su
accion financiera.




PUNTO NO. 6

En los #ltimos cinco aiios se ba venido produciendo paulatina pero firmemente un deterioro en el reaseguro
mundial, verdadera crisis con graves pérdidas incluso para algunas reaseguradoras profesionales, que ban
necesitado para soportarlas sus altos ingresos financieras y fuertes reservas acumuladas durante decenas de
arios, mds del siglo en algun caso. Este deterioro ba producido por otra parte pérdidas fortisimas a los ofe-
rentes de “‘capacidad inocente” en el mercado internacional, que les ba llevado a abandonarlo y en ocasio-
nes a desaparecer a través de fusiones, absorciones o liguidaciones, no siempre satisfactoria para sus clientes.

Esta crisis, no pasajera sino estructural, es propia de un cambio profundo en la profesion, y es en cierto
modo paralela a la crisis general del propio seguro divecto y de la estructura financiera. Ademas ba surgido
sin que bhaya ocurrido una gran catistrofe, para la que los reaseguradores siempre deben estar preparados,
En consecuencia de la evolucion logica de graves erroves gerenciales y abandono de la funcion basica del
reaseguro como instrumente estabilizador del seguro directo. ¢Qué bubiese ocurrido en estos ultimos aiios
u ocurrirg en los proximos con un gran tervemoto?. ¢Cuantas aseguradoras y reaseguradoras bubieran teni-
do que liquidarse o lo haran en el futuro?.

Me parece oportuno alpitn comentario sobre las causas de esta crisis, en que no sé si coincidiran otros cole-
N . . r] Kl 1 .
gas. En mi opinion, las mas importantes, entre si entrelazadas, son las siguientes:

—  Transferencia de muchas decisiones bdsicas en el reaseguro, por su propia naturaleza muy permeable y
competitivo, desde las manos de los “‘risks carriers”, que soportan la consecuencia de sus decisiones en
su cuenta de pérdidas 'y ganancias, a las manos de los intermediarios-suscriptores, retribyidos con una
comision cualquiera que fueren las operaciones que aporten y con tnterés empresarial frecuentemente
opuesto al de los “‘visks carriers’” que soportan las pérdidas. Este becho produce efecto similar cuando
aparece en cualquier institucion, y hace soportar la consecuencia de las decisiones a quien no las adopta.

— Retraso en la informacion, principal defecto institucional generalizado del seguro directo, agravado por
operaciones ‘long tail” en que las pérdidas o al menos se conocen con mucho retraso. Esto en el rease-
guro se agrava por dos factores: cardcter ciego de los tratados proporcionales, a que antes me be referi-
do y retraso_inevitable en la_mecanica de reparto, en la que intervienen aseguradores, reaseguradores
y corredores, que se ve a veces acentuado por mala fe para retener fondos y vbtener de ellos alto rendi-
miento. Todo esto da lugar a que los resultados reales de un contrato solo se conozcan después de
varios aiios, sin posible reaccion efectiva casi basta cuatro afios después de su aceptacion inicial o en
muchos casos mas. Naturalmente, en esas condiciones es facil la informacion optimista con énfasis en
“cifras iniciales”, aparentemente aceptables si no se tiene en cuenta el riesgo no corrido, ¢l no conocido
o el ocultado.

— Practica de ofrecer participaciones mindsculas, que ningun suscriptor analiza adecuadamente pero que
en conjunto proporcionan cifras importantes de capacidad. Esto, inspirado en la mecanica del Lloyd’s
pero sin la calidad ni experiencia de sus “underwriters”, ba sido una “‘trampa” en que apenas cayeron
los propios suscriptores de Lloyd’s, pero si los que les imitaban.

Los reaseguradores clasicos y profesionales se ban visto poco afectados directamente por este fenomeno,
pero st indirectamente af verse desbordados por una competencia que afrecia condiciones antitécnicas, en
realidad transferencia de pérdidas seguras, y que les llevo a aceptar condiciones desventajosas - nunca tanto
como los “inocentes’’ - para retener a clientes a que babian reasegurado durante muchos anios.

Cabe pensar que esta situacion, perjudicial para los reaseguradores, podria baber sido satisfactoria para las
cedentes, pero éste no ba sido el caso por tres razones:

— La facilidad de encontrar un “‘rey mago” que salvaba de la suscripcion irresponsable bizo que las ceden-
tes perdicran el inierés por la actuacion técnica, olvidaran su mision de aseguradores prudentes e inicia-
ran una espiral de poca profesionalidad, que ba de afectar incluso durante muchos aiio a todo el con-



fuera, y con dificultades para cancelar la cartera asi creada, que tendran que soportar varios afios.

~  Ocasfonalmente aceptacion en régimen de reciprocidad de participaciones en el enorme “mercado inter-
iqnal” con pérdidas que compensan muy ampliamente cualquier ventaja obtenida en las cesiones.

juntq de sus empresas. Estas ademds se encontraban con pérdidas en su retencion, por pequeria que ésta
1
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— Cologcacion de tratados con reaseguradores de poca solvencia, que les impedia recuperar saldos (de pér-

didas seguras traspasadas), con lo que la proteccion de reaseguro resultaba ilusoria, aunque durante afios
figurasen en la cuenta de resultados saldos incobrables por este concepto.

A esta situacion se unié otra circunstancia de extraordingria importancia, sin la que no se puede compren-

der ni la \aparicion del “mercado internacional” ni su crisis posterior. Me refiero a la extrapolacion al rease-

guro de lps contratos de agencia y representacion que, con estructura juridica muy simple, eran utilizados

por el seguro desde su iniciacion, en especial por los grandes aseguradores ingleses para sus agencias en los

principales puertos maritimos, a los que se otorgaban facultades amplias para aceptacién de riesgos con

representgcion plena del asegurador frente a terceros.
|
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Estos contratos o “binders” se ban ido aplicando paulatinamente a situaciones completas de reaseguro e
incluso se consideraron como contratos rutinarios de adbesion, en que se introducian subrepticiamente
clausulas con variaciones aparentemente pequefias de condiciones licitas utilizadas justificadamente en
algin caso especifico, que en la realidad eran “trampas” juridicas que producian la indefension del acep-

tante,

nes poco precisas, exclusivamente preocupados por su corretaje (aunque no lo llamaban asi) y nada por los
intereses de sus “principales”, grave fuente de perdidas en ciertos mercados, principalmente Londres, para
quienes abrieron alli oficinas deslumbrados por la seriedad, prestigio y magnitud de ese gran mercado. Afor-
tunadamente estos nuevos “‘pseudo reaseguradores’ estan desapareciendo, aunque alguno resurge, incluso
en posiciopes de decision. Hay que mencionar que esta proliferacion de “binders” de reaseguro también ba
perjudicade a algunos pocos suscriptores serios, que durante asios ejercian esta modalidad con bases diferen-
tes ¥ que se ban visto contaminados por el desprestigio general.
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PUNTO ND. 7

Con este }istema se cred una “‘nueva clase de reaseguradores’ que suscribian por cuenta ajena en condicio-

Toda crisi% es inicialmente negativa, pero si se la analiza debidamente se obtienen de ella factores positivos.
Esto bace decir a un gran amigo mio colombiano, el ilustre Andrés Restrepo Posada, que los bombres no
tenemos pﬁ)blemas sino oportunidades. Asi, puede ocurrir en este caso que se produzca, no ya una reac-
ciom instintiva, sino una reflexion que Heve el reaseguro a aumentar su energia constructiva 'y su estabilidad
empresarial. Esto me aconseja, antes de referirme al “punto de equilibrio del reaseguro”, bacer algunas re
flexiones spbre aspectos de interés para los que integramos este gran mundo del reaseguro.

*  El reaseguro profesional, no agota y en realidad en ningin momento lo ha becho, el ambito del rease-
guro, #i es clara la distincion entre profesional y no profesional, pues en él participan de forma muy
diferente instituctones y entidades muy_diferentes, entre las que el reaseguro profesional tiene un papel
destacado y de liderasgo. Vemos todos los dias crearse unidades especificas de reaseguro, segregadas de
grandes, grupos aseguradores. Alguna ba alcanzado completa profesionalizacion, sin comillas, otras lo
baran ep los proximos afios, pero alguna la perderd, vinculandose mas estrechamente a las propias acts-
vidades|directas o dejando de ser independientes.

Se plantea si el reaseguro profesional, clasico o moderno, va a conservarse independiente de los asegura-
dores directos o tendran mas posibilidades los reaseguradores que cuenten con base amplia de operacio-
nes de seguro directo que estabilicen sus resultados y faciliten su oferta de asistencia técnica.

i
En este|concepto de profesionalismo bay que incluir a los “megabrokers”, grandes firmas de corredores
mundiales que adquieren por su propia naturaleza alto nivel profesional, y de una forma u otra, acaba-
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ran adquiriendo una configuracion no demasiado diferente de los grandes reaseguradores. Como conos-
co poco el corretaje no me atrevo a bablar mas de ese area ante una audiencia con muchos de sus repre-
sentantes, que podrian bacerme enrojecer por mis errores.

El reaseguro con servicio forma parte pero no agota el reaseguro profesional. A ese efecto cito breve-
mente servicios que puede proporcionar un reasegurador para promover el desarrollo del seguro directo
en paises con mercado limitado y compaiiias que no pueden alcanzar gran dimension, y por lo tanto sin
capacidad completa de investigacion, entrenamiento, etc.:

~ Ayuda para la tarificacion individual y colectiva, construccion juridica vy facilidad de coordinacion
de grandes proyectos.

~  Eutrenamiento, capacitacion y transferencia tecnologica.
~  Transferencia de las experiencias gerenciales mas apropiadas a cada compaiiia y a cada mercado.

~— Colaboracién en la planificacion financiera, gerencia de fondos, proyeccion de resultados para distri-
bucion en varios afios y colaboracion en el manejo internacional de la tesoreria.

— Un reaseguro con servicio complementario puede colaborar a tecnificar un mercado y bacer posible
la supervivencia de muchas empresas.

Las relaciones cedente/reasegurador pueden tener dos orientaciones distintas, con accion eficaz en cada
una de ellas: relacion impersonal objetiva, que permite cuantificacion clara, o relacion personal directa,
con aspectos dificiles de valoracion monetaria precisa. Esto ofrece quizas algun pardlelo con la diferen-
cia que existe entre el tratamiento de un hospital aséptico, con especialistas excelentes, y el de un meédi-
co de familia, que aporta ayuda y soporte psicologico imposible en el bospital.

Esta situacion puede tener mas importancia futura si surge la especializacion del reasegurador “‘retailer”
vy el “wholesaler”, del mismo modo que hay bancos - el Morgan es caso conocido - dedicados a opera-
ciones complejas con clientes corporatives y bancos que se especializan en clientes particulares y cuen-
tas pequedias. Llegara a haber reaseguradores que ofrezcan servicios de asistencia muy individualizada,
que desplacen una parte del riesgo a reaseguradores “mayoristas”, y éstos, sin la organizacion para rela-
cionarse con pequeios clientes, que ofrezcan a los reaseguradores “detallistas” una mayor capacidad
de aceptacion.

La suscripeion cash-flow es un ténnino muy utilizado que requiere un comentario. Aseguradores y
reaseguradores necesitaran permanentemente como arma de competencia, incluir en su cuenta técnica
de aceptaciones parte de sus ingresos financieros, no como recurso coyuntural o propio de suscriptores
poco responsables, sino como practica normal, indispensable a gerentes preocupados por la creacion
de capital y reservas para proteger desviaciones de resultados, y como arma comercial para su expansion
v defensa contra recien llegados al mercado.

Los ingresos financieros procedentes de fondos aplicados a reservas técnicas son en mi opinion ingresos
técnicos. Un objetivo empresarial prudente es que los ingresos financieros compensen en las entidades
de seguro directo los gastos de gestion central, incluyendo el beneficio para los accionistas, y en las
reaseguradoras los gastos totales de gestion y su beneficio. Pienso que, basta que esta situacion no se
de, no alcanza madurez institucional una empresa aseguradora.

¢Es defendible entonces la suscripcion “cash-flow”? No; lo que se denomina asi es lisa y llanamente
una “‘suscripcion irresponsable”, que, esperando un supuesto alto rendimiento de los fondos, ignora
el resultado técnico y promto se emcuentra con pérdidas que la acosan durante largo tiempo, si no la
abogan en muy poco, en especial si el rendimiento de los fondos también se reduce considerablemente.
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La Suscripcion “cash-flow” es absolutamente criticable; pero los reaseguradores no logrardn sy punto
de equilibrio si no optimizan sus rendimientos financieros basta que excedan del 10%o de sus primas
de aceptacion, permitiendoles soportar un “combined ratio” bhasta de un 1100%. El beneficio que la
MUNICH ofrece a sus accionistas suele ser igual al 0,3%0 del conjunto de su patrimonio, lo que ficil-
mente es la diferencia entre una muy buena gestion v una excelente gestion financiera. Este es un
efemplo que debe inspirarnos a los que tenemas el valor de miciar una singladura servia en el reaseguro
profesional.
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El E’i_sgo de_cambio es un hecho inberente a la relacion de reaseguro y cada vez mas importante pava la
gerenicia del reasegurador profesional.
\

Ll rdaseguro como contrato tiene una caracteristica derivada de sit naturaleza internacional en un
periodo de profundas convulsiones econbmicas y transformaciones en muchos paises del mundo. Cabe
que en un contrato no sea homogéneo el resultado de uno y otro contratantes, que pueda producirse
que los dos pierdan o los dos ganen, o lo bagan en diferentes pmporcron en razon del mowmento en
que sg hayan becho los pagos de una y otra parte y de los movimientos del valor de la moneda en cada
uno de esos Momentos.

fis wy factor a tener en cuenta por reaseguradoves e incluso intermediarios, si en algiin momento, a
virtud de diferencias en los momentos de pago. éstos quedan sujetos también a ese factor de incerti-
dunibye.

\
PUNTO NO. 8

Aungue dl término punto de equilibriv puede temer varias interpretaciones, voy a concentrarme en dos
aspectos principales: el coste optisna para la cedente, gue deberia prever en sus escandallos presupuestarios,
y el costel optimo en la gestion de reaseguro, que permitivi al reasegurador aperar con eficiencia y beneficio
prudente para mantenerse ¢ incrementar sy accion de acuerdo con las necesidades del imercado de seguros.

Ll coste promedio neto que paga por el reascguro el cedente es factor clave para determinar el punto de

ethbmgdv SUs cesiones, con repercuszon en el punto de equilibrio del reasegurador. El reaseguro no tiene
que ser un “divertimento’’ agradable, sino wna necesidad identificada del cedente, que varia en razén de la
situacion y caracteristicas de cada uno de ellos. Seria deseable que la cobertura de reaseguro tuviera costes
teoricos comparables de una eutidad a otra, de mode que cada gerente asegurador pudiese conocer st e¢f
precio qué paga es o 1o excesivo. El importe de este coste (diferencia entre lo que paga el cedente al rease-
guro y lo que éste le devuelve en siniestros o en su caso en servicios) depende de diversos factores, que puc-
den varmr%mmbwn segun la clase del resgo cedido:

‘
\

Proporcion entre maxima punta para la que se pide proteccion, la propia retencion y el volumen de

operaciones. Cuanto mas desproporcion exista, mayor precio debe satisfacer el cedente, puesto que lo

acercala una operacion de seguro dirccto. Naturalmente el nnporte de la propia retencion depende de

la dime}nsidu de los fondos propios del cedente.

Natumkeza del servicio complementario, si este existe, tal como asistencia técnica, comercial, finan-

ciera o gerencial.

Retribycion de los fondos retenidos, factor clavo de coste final, pues asi debe considvrarse que ef rease-
gurador perciba del cedente menos de lo que éste obtiene de los fondos retenidos, como en casos ha
ocurrido, con proporcion incluso superior a cinco veces. Cualquier cuantia es accptable sicnpre gue
se tengq en cuenta en el coste que paga el cedente por su proteccion.

;
Grado de sensibilidad del mercado a situaciones de catastrofe, que si es elevada obliga al asegurador a
acumulhr reservas, y por lo tanto exige un coste regular superior al de situaciones en que esto no se
produce.




Con estos factores y quizds algiin otro podria establecerse un modelo economico para homologar el coste
efectivo de un programa de reaseguro y hacerlo comparable con los de otras entidades. Al valorar el coste
de un programa de reaseguro interesa determinar basta qué punto el reaseguro aumenta la capacidad de
aceptacion y por lo tanto rebaja el porcentaje de coste fijo operativo de la cedente.

Seria util la mayor profesionalizacion de los gerentes aseguradores en el analisis de sus costes optimos,
como en las grandes empresas industriales llevan a cabo los risk managers.

El coste de gestion del reasegurador es otro factor para determinar el “punto de equilibrio”. No es facil
gerenciar una actividad tan compleja como el reaseguro sin referencia objetiva al coste de gestion admisi-
ble, que exige comparacion bistorica propia y comparacion bomogénca con enipresas andlogas, estudios
estadisticos e informaticos complejos, que permitan a la comunidad de reaseguradores conocer recipro-
camente de modo transparente su propio “standard” de actuacion. Este coste depende de varios factores:

— Clase de negocio, pues el proporcional permite coste reducido, dado el alto volumen de primas de cada
tratado, y en cambio es elevado el del reaseguro facultativo, con accion y administracién caso por caso,
y tambicn el de exceso de pérdidas, de prima reducida pero alto coste en analisis y distribucion. En
realidad estas modalidades son betercogéneas y cada una deberia tener un *‘standard” propio. Por ello,
para analizar el coste de una entidad seria necesaria la distribucion contractual de sus primas.

~— Politica de seleccion, pues obtener negocio de baja calidad es menos costoso que hacerlo con estudio
wminucioso de cada tratado, de la actuacion profesional de cada gerente y de la bistoria general de la
entidad cedente.

- Asistencia técnica, comercial o financiera, cuando se ofrezca de modo complementario.

- Condiciones financieras, principalmente tasa de tinterés en los depasitos o retraso admitido para el pago
de saldos, aspectos dificiles de analizar en el balance de los reaseguradores, pero que internamente
puede conocer cada reasegurador.

- Necesidad de “propia proteccion’’ con programas adecuados de retrocesion y exceso de pérdidas o
catastrofes, de peso relativo importaite en el coste conjunto de gestion de una reaseguradora,

Supongo, que igualmente seria interesante un wmodelo que permita bomogeneizar la actuacion de cada
reaseguradora y comparar “‘ponderadamente” su coste.

PUNTO NO. 9

Durante los altimos aiios el reaseguro ba sido en parte wu juego que cutretenia la vida monétona de los
aseguradores directos, mecanica con posibles ventajas en el resultado de los balances, al menos provisio-
nalmente, y medio de favorecer la transferencia internacional de almuerzos y cenas deducibles fiscalmente.
Perdonadme por estos comentarios duros, que solo afectan a los malos aseguradores y reaseguradores. En
wuchas ocasiones se babia olvidado su contenido institucional basico, y para muchas cedentes consistia en
visitantes que insistian en aceptar sus pérdidas de suscripcion y aun estaban agradecidos por el bonor de
bacerlo. Por supuesto siempre se ignoraba, si no despreciaba, que el reasegurador tuviese que prever i
beneficio, de abit su anterior calificativo de “'rey nago”.

El reaseguro casi dejo de ser un contrato de interés legitino reciproco, que podia o noe dar beneficio, para
admitirse de antemano que iba a dar pérdidas, aungue éstas solo se conociesen pasado algim tiempo.
Ocurria con el reaseguro como con los créditos internacionales, que los banqueros han ofrecido durante
bastantes aiios, casi a presion, con visitas a Ministros de Hacienda de paises que abora no pueden atender
sus obligaciones, cuando nadie con sentido comnn podia prever que ocurriera algo diferente. La mccanica
de ambos tiene similitud y, quitando alguna situacion de mala fe premeditada, es consecuencia de la ausen-
cia colectiva de sentido comun que periodicamente acosa a muchas profesiones, aun las que por su propia
naturaleza debian ser mas prudentes y conservadoras.




Fsta situ}:cién ha de variar, y en realidad ya lo estd baciendo, después de la experiencia de la crisis aim no
termninadp y en este aspecto quiero bacer algunos comentarios:

¥ Prevep y sobre todo deseo, la reduccion paulatina del reaseguro exclusivamente limitado a “‘coberturas
anonimas proporcionales”, que considero antitécnicas y perturbadoras y que son la principal causa de
la presente crisis, con pernmanente subasta de condiciones y comisiones, sin relacion personal contrac-
tual, pi informacion adecuada, ni conocimiento previo de las necesidades de cada cedente, ni distincion
entre|las condiciones de cedentes solventes e irvesponsables.

Creo }gue la nueva etapa se orientard a tratados de duracion prolongada, con relacion estable de aseso-
ramiento, en que ¢l reasegurador aparezca como amige y consejero que ayuda y orienta a la cedente
y espera una prudente relacion continua. Para esto naturahnente sera necesario que entre el reasegura-
dor y el cedente exista una confianza profunda, sin la que ninguno de los dos puede arviesgarse a esa
presuneion de continuidad.
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*  Esperg que el reasegurador tenga una mayor funcion financiera, ayudando en este aspecto a la cedente,
comp metiendo en determimados momentos sus fondos, como ocurria en el siglo pasado y fue clave
del éxtito de las grandes reaseguradoras profesionales. Esta relacion exigiri a los reasegumdores ofrecer
asesorginiento financiero a sus clientes, en funcion que podria denominarse de “banquero especialista
de aseguradores directos”, para lo que serd indispensable un verdadero arte, por supuesto acompaitado
de priiiencm, para mane]o de monedas y optimizacion de recursos tesoreros.

* Supon%o que la mecanica y contenido de la relacion de reaseguro puede cambiar casi dramaticamente,
con mgs colaboracion directa entre aseguradores y reaseguradores, en linea de “‘consultoria”, y mnds
mfomz#c:on reciproca precisa e imnediata, indispensable para una colaboracién creativa, sobre todo
cuando existe ayuda financiera que en cierto modo represente volver, aun adoptado a nuevas técnicas
mfomzﬁzr:cas al viejo sistema del bordero caso por caso de riesgos incluidos por un tratado.

Para el desarrollo de esta posible orientacion seria necesario un analisis profundo de la actual mecanica
contractual, que barta surgir formulas sofisticadas pero simplistas que proporcionen estos servicios efec-
tivamente v con bajo costo, lo que a su vez implica tres requisitos que deben cumplir los veaseguradores:
alta potencia patrimonial, que permita generar elevado nivel de rendimiento de inversiones; conocimiento
tecnico_prafundo de la actividad directq aseguradora, sus problemas gerenciales, contratos y riesgos a
cubrir; y adecuado equipamiento informatico y de comunicacion instantanea para la vigilancia del equi-
librio propip y asistencia a cedentes.

Estas conditiones, en cierto modo ideales, de un reasegurador profesional podran crearse también en asegu-
radores dirdctos interesados en este reaseguro sofisticado. También intevesaran, al menos en parte, a quie-
nes sin ser gseguradores quicran “prestar’’ su solvencia patrimonial como base de capacidad para el mercado
de seguros, ya que es importante que no desaparezca la capacidad adicional, en algim caso inocente, creada
en los ultimos afios para atender los grandes riesgos del mundo futuro. Quienes deseeit bacerlo s base
técnica propia necesitaran colaborar con corredores “multinacionales” o “altamente especializados”, no
simplemente aficionados a la intermediacion.
‘

Naturalmente todo esto, y las muchas variedades y formulas que pueden surgir, no serd el producto de cam-
bios rapidos dramaticos, sino consecuencia de procesos lentos de adaptacion paulatina, en que iran desapa-
reciendo reaseguradores e intermediarios poco apios y poco utiles, quedando un mercado de profesionales
(risk carrierd o grandes intermediarios), que se verin permanentemente hostigados por otros reaseguradores
o intermedigrios dgiles y especializados. Esto sera en cierto modo paralelo a la situacion previsible en el
seguro dzrecio, con grandes aseguradores lideres y aseguradores periféricos agiles y eficaces, que impiden
el anquilosamiento de los dinosaurios sin capacidad de reaccion en que de oiro modo se convertirtan los
lideres. '



PUNTO NO. 10

Como fin de estas disgreciones quiero expresaros que el reaseguro internacional ba de constituir un gran
reto en el futuro, un reto de cuyo éxito depende que los mercados de seguro directo de cada pais se lleguen
a desarrollar de modo equilibrado y de que los reaseguradores sepan ser lideres constructivos, con sentido
institucional que busca el “‘punto de equilibrio” de los patrimonios individuales y empresariales, y no obje-
tivos meramente especulativos y miopes. Ese es a su vez el gran reto del seguro directo, que le ba de pro-
porcionar la defensa mas eficaz contra su desnaturalizacion o persecucion por gobiernos o fuerzas sociales.
Sobre todo quiero ratificar mi gran confianza en el desarrollo de la actividad reaseguradora que tendrd
mas buportancia relativa gue en la actualidad, se_integrara mas en la actividad de seguro directo a través
de ese “reaseguro con alma’ a que me be referido y sobre todo, tendra una mayor presencia internacional,
como compensacion al dominio de los mercados nacionales por entidades lideres institucionalizadas domés-
ticas, que dara a las reaseguradoras un papel importante en la coordinacion de mercados.

La mejor expresion de esta gran confianza es la decision que be propuesto a mi consejo para transformar la
CORPORACION MAPFRE, previa fusion con MAPFRE RE, en una gran reaseguradora respaidada por el
conjunto de las entidades MAPFRE de seguro directo, que ast se implican en un gran riesgo, pero tambien
en la gran tarea de promover el reaseguro, especm!meute en pmses de idioma castellano y portugués con un
abjetivo de contribuir a su coordinacion, entendimiento y mejoramiento reciproco.
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