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1. En términos muy generales, el mercado asegurador tiene como 
elementos principales: aseguradores o risk-takers primarios, 
intermediarios y reaseguradores. Hay adeds, otros de impor- 
tancia interna, juristas especializados, actuarios, economis- 
tas, gerentes de riesgos, peritos (adjusters), que con espe- 
cialidad reconocida trabajan coordinados con algunos de los 
tres anteriores. 

Entre los risk-takers, a quienes en este momento represento, 
como mis colegas del panel representan a reaseguradores e in- 
termediarios, hay una división importante: los puros, perdonad 
esta expresión, principalmente Lloyds y nuevas Exchanges ame- 
ricanas y los aseguradores generales, que aaemás de soportar 
riesgos, organizan la producción y el pago de siniestros. Aún 
dentro de éstos cabe distinguir entre aseguradores institu- 
cionales, con alta dimensión, al menos en su propio mercado 
dom6stico. estabilidad y en general liaerazgo que implica res- 
ponsabilidad institucional, y aseguradores limitados que sólo 
atienden un área técnica o geográfica o inician su acción em- 
presarial o tienen reducida dimensión, que no quiere decir 
poca solvencia. Por supuesto, aún hay otra categoría, la de 
aseguradores multinacionales, con filiales y delegaciones en 
muchos mercados y normalmente con situación de liáerazyo en el 
suyo propio, y aseguradores muy principalmente nacionales. 

Si la figura del asegurador primario pueae ser diferente y va- 
riada, también lo puede ser la del "intermediario", desde el 
gequeño agente cautivo local, hasta el oroker multinacional 
con servicios técnicos muy sofisticados, y lo puede ser la del 
reasegurador, desde mero aceptante ae "pequeñas porciones" de 
riesgos, al mundial con funciones senielantes a las de un gran 
Merchant Bank . 
Pero aún con esta salvedad y pecando de mal educado con mis 
coleyas, me atrevo a decir que el asegurador primario es el 
eje de nuestra profesion, un verdadero "prime contractor", que 
utiliza para sus fines a intermediarios y a reaseguradores, 
pero que es en definitiva responsable ante el cliente del 
coste integro ae de sus servicios. 

Mi posición en este acto es la de "asegurador institucional", 
con liderazco en mi mercado nacional y esto puede condicionar 
mis puntos de vista y +rece correcto advertirlo, si bien es 
probanle que sean entidades como la mía eii cada país en las 
que pesen las respuestas estratégicas que no solamente afectan 
a los mercados aseyuraaores, sino a nuestro conjunto social. 



La sociedad moderna es  l a  consecuencia de avances c i e n t í f i c o s  
y tecnológicos dentro  de un régimen de l i b e r t a d ,  y en e l l a  
aparecen nuevos r iesgos  individuales  y colec t ivos  para e l  co- 
mercio, l a  i nuus t r i a  y l a s  i n s t i t uc iones  públ icas .  La f a l t a  de 
protección f r e n t e  a e l l o s  pe r jud i ca r í a  e l  del icado e q u i l i b r i o  
s o c i a l  in te rno  y e l  yrado de l i b e r t a d  inuividual  a que nos he- 
mos acostumbrado. Para poner un dique a fuerzas c rec ien tes  de 
pres ión,  en c i e r t o  modo "des t ruc t ivas" ,  que amenazan e l  bien- 
e s t a r  e s t ab l e ,  l o s  aseguradores aebemos ofrecer  una respuesta 
ágilmente cambiante y adaptada a l a s  nuevas s i tuaciones  de l  
mundo en general  y de cada pa í s  en p a r t i c u l a r .  

2 .  Supongo que muchos esperan que l a s  respuestas  e s t r a t ég i ca s  de- 
ban s e r  complicaaas, con apl icación de t écn icas  so f i s t i c adas  
de fórmulas o r ig ina l e s  de marketing y sistemas que 
s ó l o  pueden e jecu ta r  con e f i c a c i a  jóvenes e jecut ivos  con 
"masters" de p re s t i g io sa s  Business Schools, que j u s t i f i c a n  
sueldos i n i c i a l e s  va r ias  veces múlt iplos de los  de un "c lerk"  
de l a  v i e j a  escuela.  Pienso precisamente l o  con t ra r io ,  
nues t ras  respues tas ,  para s e r  e f icaces ,  deben se r  simples, 
apoyadas en e l  sent ido común, naturalmente con u t i l i z a c i o n  de 
modernas técnicas  informáticas,  cada d í a  más a l  alcance de 
todos. 

Las "respuestas  e s t r a t ég i ca s "  que debe o f recer  e l  seguro son: 
s e n c i l l e z  de sus productos,  máxima desburocratización e impla- 
cab le  persecución de cos tes  i n ú t i l e s  y con e l l o  ofrecer  a sus 
c l i e n t e s  "productos buenos y baratoa" con se rv i c io  e f i c i e n t e  
en ca l idad  y precio.  Pero es to ,  t an  s e n c i l l o ,  es  l o  que s e  es- 
t á  olvidando, aunque en cada mercado, todos l o  pueden ver ,  
surgen ent idades que s í  l o  t i enen  en cuenta,  y por e l l o  pro- 
gresan has t a  a lcanzar  una fuerza i n s t i t u c i o n a l  que obliga a 
s eyu i r  su ejemplo y que i n f l u y e  en l a  "cal idad general  de l  
mercadom,y s u  adaptación permanente a nuevas necesidades. 

Supongo que s e  espera que diga a lgo  más que eso pero l o  ante- 
r i o r  podría  s e r  e l  f i n  de m i  exposición, pues resume m i s  pun- 
t o s  de v i s t a ,  consecuencia de una larga  experiencia profesio-  
na l  en l a  creación de una empresa que ha tenido é x i t o  preci -  
samente por haber actuado siempre con esos c r i t e r i o s ,  desmi- 
t i f i c a n d o  procesos y t e o r í a s ,  eliminando departamentos de moda 
como e l  de marketing y p lan i f i cac ión ,  y en cambio teniendo en 
cuenta l a  importancia de l  hombre, de cada hombre o mujer de l a  
empresa, inc luso e l  más in s ign i f i can t e .  

Para que no s e  me acuse de demasiado conciso, ha ré  además 
algunas consideraciones y previamente a e l l a s ,  señalaré  por 
qué, según m i  opinión, los  aseyuradores necesitamos 
respuestas:  "Para mantener o progresar  nues t ra  propia empresa; 
para que nuestro mercado en conjunto p r e s t e  un s e r v i c i o  
s a t i s f a c t o r i o  a l a  demanda de l  público en condiciones de 
competencia con o t r a s  ac t iv idades  a l t e r n a t i v a s ;  y para logra r  
en l o  pos ible  que s e  ext ienda nuestra "área de inf luencia  
i n s t i t u c i o n a l "  a aspectos no es t r ic tamente  vinculados a l  
seguro, aprovechando nuestros meaios y pos ibi l idaaes  y pero 
s i n  iinposición coact iva .  



3. Los o~je-ivos de los iseguradores en el futuro, como han debi- 
do ser siempre, son los siguientes: 

* Reducir el coste de gestión conjunta, eliminando gastos in- 
necesarios, en gran parte de origen histórico, que encarecen 
nuestras primas. Para esto necesitamos lo siguiente, no por 
obvio menos olvidado: 

- Simplificar operaciones, haciéndolas claras y asequibles 
para el público y para que nuestro personal lo gestione 
con facilidad. Esto implica hacer desaparecer "gadcjets" 

qye complican el producto o servicio básico, para hacerlo 
solo en apariencia más atractivo o diferente a otros. 

- Comoatir la burocracia y eliminar procesos duplicados en 
operación cuyo coste no sólo es innecesario, sino da lugar 
a mayor coste de otros procesos. Los grandes aseguradores 
tienen tendencia inevitable a la burocratización que en 
gran parte obecede al mantenimiento e incluso crecimiento 
de servicios inútiles y obsoletos. Esta burocratización 
que eleva sus costes y disminuye su agilidad operativa, 
hace perder las ventajas de su dimensión y constituye un 
factor negativo en el periodo de la "gran descentraliza- 
ción" consecuencia inevitable de la nueva informática, en 
que se presentan mds crudamente los errores de la burocra- 
tización acumulada. 

Esta situación se está presentando en casi todos los ase- 
guradores de talla mundial, y supongo que también, aunque 
esto sea menos conocido, en los de menor dimensión, pero 
elevada dentro de su propio mercado. 

- Vigilar los procesos de distribución y su coste, en gene- 
ral mayor, a veces mucho mayor, que el resto del coste de 
qestión y donde por tanto-hay más posibiliaad de acción 
eficaz. Esta es la aran revolución pendiente del sequro 

< 

mundial, ya en marcna desde hace treinta años, cuando sur- 
gieron los aseguradores independientes en Estados Unidos y 
las Mutuas "salvajes" en Francia, amas manifestaciones de 
simplificación de la distribución y reducción de costes, 
con influenc~a poderosa en la estructura de ambos merca- 
dos. Tuve la oportunidad de conocer casi en su comienzo 
este proceso en Estados Unidos y no oculto que esto ha 
influido mucho en mi estrategia de empresa, pues desde 
entonces he tratado de lograr en ella algo parecido. 

* ~escentralización, que al mismo tiempo implica (para que sea 
efectiva) desburocratización y nueva línea de distribución,~ 
que por sí misma es un instrumento efectivo e indispensable 
de reducción de costes. La defino como proceso de "acerca- 
miento máximo de las decisiones de empresa al lugar en que 
se presta el servicio, eliminando duplicidad de actuaciones 
administrativas, concentrando en todo lo posible en la pro- 
pia unidad o base operativa". Esta descentralización se va a 
facilitar en el futuro, con la explosión de la nueva infor- 
mática distribuida, que permite ampliarla a bajo coste a 
areas que no podían sospecharse hace solo cinco años. Para 
ello ñan de encontrar ventaja considerable las entidades ya 
en situación de avanzada descentralización. Alyuna asequra- 



dora ha ooteniao yran éxito, claro que en un país pequeño 
como Holanda, haciendo precisamente lo contrario, pero es 
una excepción como la de MUTUA MADRILERA en España, también 
muy centralizada. 

* ~gilización operativa 
Todo lo anterior es muy positivo, siempre que vaya unido a 
la desaparicich de servicios centrales costosos e innecesa- 
rios y conduzca a otra ventaja indirecta, la agilidad y fle- 
xibilidad en la operacion, no constreñida por procesos buro- 
cráticos ni por tiranos centralistas que impiden actuar a la 
"base' con rapidez y adaptación a las circunstancis especia- 
les de cada área o tipo de seguro. Esto impide que una gran 
aseguradora se convierta en dinosaurio pesado y mantenga una 
gestión capaz de reaccionar frente a la imaginación de los 
competidores, incluso aparentemente insignificantes, o fren- 
te a las necesidades cambiantes de cobertura de riesgos y 
otras demandas del público, al que debemos servir y no ser- 
virnos de él, forzándole a lo que no le conviene y porque a 
nosotros nos conviene. Esta cualidad implica por si sola una 
respuesta estratégica latente a cualquier eventualidad y sin 
ella ninguna estrategia preconcebida lleya a ser efectiva. 

* Otros aspectos 

Ademas de los anteriores, que se complementan entre sí, hay 
otros objetivos estratégicos para el seguro, en especial el 
de convertirse en actividad socialmente positiva y no sólo 
instrumento de coacción instrumental o lucro sectorial en 
que muchos lo quieren convertir. 

Entre algunos otros, quiero citar; 

- Mantenimiento de un alto nivel de "security" en la compen- 
sación económica, teniendo en cuenta que muchas de las 
prestaciones a que nos comprometemos son a largo plazo y 
que el asegurado paga siempre por adelantado. El contrato 
de seguro implica "seguridad de de prestacio- 
nes". Si no es así, se defrauda al público, y esto no sólo 
afecta a una aseguradora individual sino al mercado. 

Por eso, aún con cautela, son recomendables fórmulas que, 
si no eliminen, por lo menos reduzcan este riesgo, en la 
línea del Fondo de Garantia de Lloyds'y de lo que ofrecen 
en riiuchos países las instituciones financieras y de ahorro 
para cuando la actuación errónea de una empresa perjudique 
al publico. Pero ni aún esto es suficiente cuando no exis- 
ten autoridades de vigilancia eficaces y cuando se carece 
de un plan suficiente de información al publico que si 
bien no impide un gran fraude, evita que los aseguradores 
de buena fe se confíen en que el tiempo arreglará sus 
errores lo que les lleva a no corregirlos a tiempo en tan- 
to a veces se reduce paulatinamente el patrimonio de sus 
aseyuracios. 



>l;intenimierito de un a L : z  n ive l  ae ~ : i l i a a d  de productos,  
que no aepende s ó l o  de que sus t irminos jur íd icos  sean 
c i a ros  y no incluyan "trariipas" en caso de s i n i e s t r o ,  
s i no  de que l a  ejecución ae  l a s  prestaciones s e  haga de 
buena f e  y con a c e p t a ~ l e  cjenerosldad cuando l a  a n t e r i o r  
e x i s t e .  E s  p rec i so  que e l  público, con l a  excepción de los  
e s p e c i a l i s t a s  d e l  abuso, & t é  sa t i s fecho  de la e f i c a c i a  y 
rapidez de l  seyuro en caso de s i n i e s t r o .  Esto aconseja 
i n s t i t u c i o n e s  t i p o  "ombudsman" a que puedan acudir  los  
asegurados individuales  de modo f á c i l  y na tu ra l ,  y que 
e j e r za  una v ig i l anc i a  sobre l a s  corrupte las  i nev i t ab l e s  en 
una oryanización muy descentra l izada ,  en gran p a r t e  por 
"motivos personales loca les"  ajenos a l a  propia voluntaa 
de l a  aseguradora.Pero en cualquier  caso,  l a  ca l idad de- 
penderá sobre todo a e  l a  voluntad de l o s  propios asegura- 
dores que, en condiciones normales, t i enen  medios su f i -  
c i en t e s  para conseguir la .  

~ m ~ l i a c i ó n  de l  ámbito de  l a s  coberturas hab i tua les  a se r -  
v i c io s  complementarios que los  aseguradores estamos en 
condiciones de organizar  en mejores condiciones de p rec io  
que o t r a s  empresas o i n s t i t uc iones ,  a l  sernos necesarias  
para nuestra  propia  ac t iv idad  y e x i s t i r  pos ib i l idad  de 
compartir cos t e s  y aba ra t a r  l o s  de t e r ce ros .  Esta amplia- 
c ión,  que a f ec t a  a d iversas  á reas  a l a s  que luego me refe-  
r iré,  puede represen ta r  contacto  frecuente con e l  ~ Ú b l i c o ,  
que a s í  conoce mejor lo  que es e l  seguro, quienes son l o s  
buenos aseguradores y t i e n e  más ocasiones de r e c i b i r  sus 
s e rv i c io s  y pres tac iones .  

Esto además s i r v e  para hacer f r e n t e  a nuestro " r i esgo  ins-  
t i t u c i o n a l  de i n sa t i s f acc ión  de l a  comunidad", germen de 
medidas popul i s tas  contra  e l  seyuro, que naturalmente son 
más importantes a medida que aumenta nues t ra  dimensión re- 
l a t i v a  en e l  conjunto de l a s  i n s t i t uc iones  socio-económi- 
cas de un p a í s .  En un mercado l i b r e ,  l a  " p o l í t i c a  de s e r -  
v i c io s  complementarios", no debe s e r  uniforme; unos asegu- 
radores l a  acentuarán con éx i to ,  en cambio o t ros  acentua- 
rán l a  venta de pura compensación económica, con productos 
de menor cos t e  por e s t a  c i rcunstancia .  E l  público s e r á  
quien acabe decidiendo l o  que p re f i e r e  como ocurre con los  
programas de t e l e v i s i ó n ,  pues aunque no e x i s t e  una 
"Nielsen" d e l  seguro, cualquier  espectador avisado perc ibe  
en caaa momento l a  onda dominante en ese  aspecto. 

Puedo c i t a r  como más importantes s e rv i c io s  complementarios 
l o s  s igu ien tes :  

- Preocupación permanente por adaptar cober turas  a l a s  
nuevas s i tuac iones  de  r i esgo  y demandas d e l  público, evi-  
tando l a  t en tac ión  de aprovechar l a  ley de l a  i n e r c i a  que 
permita e l  mantenimiento de coberturas obsole tas  y f rena  
innovaciones que normalmente exigen un menor margen de 
intermediación y por consiguiente ae  benef ic io .  La des- 
preocupación por innovar, junto con l a  burocrat ización 
son l o s  dos p r inc ipa l e s  obstáculos para l a  adaptación 
permanente s o c i a l  de l a  ac t iv idaa  aseijuradora, y deben 
t ene r  en cuenta l o s  aseyurauores que quleran s u o s l s t i r  en 
e l  mercaao y en e spec i a l  los  i n s t i t uc iona l e s  o l í a e r e s  



ccri pos lc i> .L vericalosa ,de l e s  permite no a a v e r t l r  duran- 
t e  algún tiempo l a  consecuericia de sus e r r o r e s .  

. Asis tencia  para l a  prevención de r i e sgos  y s i n i e s t r o s ,  
inc luso  de prolonyación de l a  vida, en muchos casos t a n  
Ú t i l e s  a los  asegurados como l a  compensación económica, 
rompiendo e l  e r r o r  en que aun incurren algunos asegura- 
dores ,  de que e s t a  función no nos corresponde e inc luso 
reduce e l  n ive l  de primas en nuestro pe r ju i c io .  

. Asis tencia  complementaria en los  accidentes o inc identes  
de nuestros aseyurados, poniendo a su d isposic ión nues- 
t r a  organización. En e l  seguro de Automóviles, por ejem- 
p lo ,  i n t e r e s a  mucho a los  aseyurados l a  a s i s t enc i a  en e l  
momento para e l l o s  desconcertante d e l  s i n i e s t r o .  

. Asesoramiento para l a  inversión de excedentes par t icu-  
l a r e s  y aspectos f i s c a l e s  con e l l o s  relacionados, que 
surgen complementariamente a l  seguro de  Vida, con su a l -  
t a  espec ia l i zac ión  en técnicas  y p o l í t i c a  de inversión y 
en aspectos f i s c a l e s  de l a s  finanzas fami l ia res .  

Cada uno de e s to s  se rv ic ios  y o t ro s  s imi la res  pos ibles ,  
pueden enf ren ta r se  con l o s  ofrec idos  por o t r a s  i n s t i t u -  
ciones y c r ea r  un área  de f r i cc ión  competit iva que debe 
favorecer  a l  publico. Por supuesto, e l  legí t imo i n t e r é s  
d e l  seguro es  a t r a e r  hacia s í  e s t a s  á r ea s .  

4. He expuesto ob je t ivos  y quiero referirme ahora a algunos me- -. 
dios  para hacer los  pos ib les .  

* Preocupación profunda por e l  personal ,  base p r inc ipa l  de l  
z x i t o  de una empresa y una profesión.  Sin e l l o ,  que por s í  
mismo produce una "cu l tu ra  de empresa", no e s  pos ible  conse- 
gu i r  cotiesión i n t e rna  n i  que l a  atenci8n a los  c l i e n t e s  s e  
p r e s t e  con i n t e r é s .  Esto aconseja c rea r  un " e s p í r i t u  de ca- 
maradería y part icipaciÓn",  incompatible con r ig idez  formal 
y con p r i v i l e g i o s  o s i tuaciones  espec ia les ,  sa lvo por e l  
propio i n t e r é s  de l a  empresa, o antecedentes h i s t ó r i c o s  muy 
espec ia les .  Esta "íntima democratización" conviene sea in- 
formal y ajena a fórmulas r í g idas ,  y s i  é s t a s  ex i s t en  no 
deben empañar e l  " e s p í r i t u  de empresa" de l o s  que en e l l a  
colaboran. Esto r e s u l t a  doblemente necesario en un régimen 
descen t ra l i zado  en que hay centenares de personas con ca- 
pacidad de dec i s ión  autónoma que representan a i s l ada  pero 
plenamente, en toda l a  geografía ,  a l a  empresa f r en t e  a 
asegurados y t e r c e r o s .  

* In t ens i f i cac ión  d e l  ca rac te r  nacional ,  que me parece propio 
d e l  seyuro,y que tendrh s ign i f i cac ión  p o l í t i c a  s i  con e l l o  
s e  protryen l o s  i n t e r e se s  de un pa í s  s i n  medidas coactivas 
i r r i t a n t e s .  En n i i  opinibn, Ssta es una aportación de l  seguro 
l i o r e  e iiiaepenaiente a l a  "prutecciÓn" ae  i a  cu l t u r a  autóc- 
tona ue un pueolo y una razón por l a  que e l  seguro e s t á  en 



condiciones de adquirir intluencia socia¡ como instrumento 
creador ae equilibrio interno y de protección frente a la 
influencia áe otros pue~los y culturas. Esto puede tener 
gran importancia si arraiga la Comunidad ~con6mica Europea y 
se llega a nuestra incorporación completa y efectiva. 

* Logistica capilar, denominación que damos en mi empresa a 
una red de servicios plenos directos muy próximos a cada 
asegurado, que advierte que la eriipresa se le acerca a 61 sin 
casi tener que des~lazarse como en muchos países, han logra- 
do Bancos y Cajas de Ahorros, pero es prácticamente inexis- 
tente en el seguro. 

Esta capilarización será necesaria a los aseguradores que 
desean un nivel de "institucionalizaciÓn" en un mercado. Se 
facilitará en el futuro por utilización masiva de los nuevos 
instrumentos de informática distribuida y especialmente con 
los ordenadores portátiles. Esto además constituye pieza 
estratégica tanto para adaptación a necesidades futuras como 
para protección de los "aseguradores domésticos'' frente a 
los grandes aseyuradores multinacionales. 

Esta logística capilar está vinculada al sistema de distri- 
bución y a la función de los intermediarios en la 
del seguro, pues algunos aseyuradores ven dificultada su po- 
lítica de reaucción costes por sus compromisos con interme- 
diarios que no se consideran obligados a seguirla, como si 
estuviesen sustancialmente desvinculados del conjunto de la 

aseguradora. En otros casos, aunque lo deseen, re- 
sulta dificil integrarlos en una función conjunta comercial 
y técnica, como la que exige una capilarización eficaz. Este 
área constituye la más delicada de la respuesta estratégica 
para la transformación del seguro, revolución en muchos ca- 
sos, para enfrentarse con los desafíos tecnológicos y socio- 
lógicos de la sociedad futura. 

- Información completa, frecuente y clara en lo interno y en 
lo externo, que permita el conocimiento completo y genera- 
lizado de lo que ocurre, en todo momento y todas las áreas 
de la empresa, y que ofrezca una información paralela y com- 
prensible al público y en representación de él a las auto- 
ridades de vigilancia. Esto sirve simultáneamente como ins- 
trumento eficaz para detectar y corregir desviaciones de re- 
sultados, como garantía efectiva, mejor que cualquier otra, 
para la "seguridad" que debe ofrecer el seguro Y como ins- 
trumento de reducción de costes pues la informacion frecuen- 
te comparada y ampliamente difundida facilita la auto-co- 
rrección de resultados y elimina la necesidad de burocracia 
supervisora, comités y Óryanos administrativos no producti- 
vos. 

- Gerencia de los propios riesgos, Este aspecto tiene gran in- 
terés y ha sido ignorado por la mayor parte de los asegura- 
dores primarios, a pesar de que esta muy extendido entre 
grandes aseguradores, como es precisamente ejemplo esta 
reunión de "risk manayement" . 



cio só lo  G e r i e r l i  Notors, Stiell o íBM i i ece - i t an  una p<ji ícica y 
una acción de r i s k  management General Notors, She l l  o I B M  
s i n o  también l a  necesitamos nosotros l o s  asec,uradores ( y  aún 
más s i  s e  quiere  l o s  reaseyuradores) que debemos conocer en 
todo momento nues t ra  solvencia e s t á t i c a ,  l a  que tenemos en 
un momento determinado, principalmente h i s t ó r i c a ,  y además 
l a  solvencia dinámica, l a  que surge de l o s  r iesgos de toda 
c l a s e  a que estamos sometidos y que en un momento determi- 
nado y d i f í c i lmen te  p r e v i s i b l e  con exac t i tud  puede a l t e r a r  y 
d e b i l i t a r  sustancialmente una excelente solvencia e s t á t i c a .  

¿Es que no e s  esa l a  función de los  " r i s k  managers" de gran- 
des patrimonios i n d u s t r i a l e s ,  muchos de l o s  cuales me es tán  
escuchando? Por qué l o s  aseguradores en su mayor pa r t e  se  
desentendido de su solvencia dinámica? 

La gerencia de r iesyos  en l a  i ndus t r i a  s e  relaciona con l a  
protección d e l  seguro, pero abarca mucho más, y supongo que 
cada d í a  ensanchará su campo de acción a nuevas á reas  de 
r iesgo,  aseyuraale o no, para e l  que hay que adoptar medi- 
das de fu turo .  La gerencia de r iesgos  de los  aseguradores 
s e  re lac iona con e l  reaseyuro pero debe s e r  y cada d í a  s e r á  
mucho más amplia, pues inevitablemente abarcará no só lo  los  
propios r i esgos  (nues t ros  como empresa, en l a  l í nea  de los  
i n a u s t r i a l r s  y los  asumidos de t e r ce ros  en nuestra función 
aseguradora)  s i no  también los  jur íd icos  y f inancieros ,  t a n  
importantes para l o s  aseguradores como v iy i l an t e s  de l  equi- 
l i b r i o  dinámico de nuestro patrimonio, en su mayor pa r t e  a l  
s e r v i c i o  de l o s  asegurados, pero de cuya permanencia res- 
ponde l a  propia empresa aseyuraaora. Esta nueva función, 
in tegrada ,  por l o  menos en m i  empresa, con una p o l í t i c a  de 
con t ro l  in te rno ,  nos abre nuevos campos de re lac ión  y cola- 
ooración con l o s  granaes c l i e n t e s  i n d u s t r i a l e s ,  de quienes 
podemos aprender t écn icas  y r e c i b i r  enseñanzas y además 
puede ofrecernos un nuevo campo de s e r v i c i o  s i  a l  dominar 
nues t ra  propia s i t uac ión  estamos en condiciones de acon- 
s e j a r  en ese  á rea  a aigunos de nuestros c l i e n t e s  . 
Pero sobre todo, nos ha de permi t i r  coordinar l a  "seguri-  
dad", que exigen nues t ras  promesas de prestaciones fu tu ras ,  
con e l  cos te  mínimo de protección e f icaz  para conseguirla y 
e s t o  s e r á  un importante "act ivo"  por a s í  l lamarlo, que 
ofrecemos a l o s  a s e g r a d o s  y a l  ob je t ivo  básico s o c i a l  de 
o f r ece r  " se rv i c io  con a l t a  ca l idad y seyuridad dinámica, a 
un cos t e  socialmente const ruct ivo" .  Y pienso que é s t a  puede 
s e r  o t r a  respuesta e s t r a t é g i c s ,  aunque sea s e n c i l l a  y só lo  
neces i t e  l a  apl icación humilde d e l  sen t ido  común, que no 
3 e ~ e  f a l t a r  a ningún homare de empresa. 

I H L / ~ ~  
Octubre 1984 



. .  Sólo  .te .lueaa comentar SI estas respuestas es~rat&~icas o las que 
se estmen I&S apropiadas, deben ser hecnas colectivamente por el 
ulercauo O ser consecuencia ae acción competitiva iydependi$nte, 
en especial de las empresas que, por su aimension y espiritu 
"agresivo institucional", se consideran líderes. 

Al ser partidario inconmovible de la libre competencia, la real, 
no la supuesta que busca su eliminación discreta, creo en la ac- 
ción individualizada de quienes comprometan su acción empresarial 
a una vocación de servicio y crecimiento equilibrado, Pienso que 
ésta es, en general, más eficaz que la acción colectiva, y más 
aún si ésta procede de asociaciones que representan intereses muy 
diversos que obligan a un permanente compromiso. Lo mismo pienso 
cuando esta acción se apoya o recibe impulso estatal o de las 
instituciones de vigilancia del seguro, en cuyo caso se resiente 
la competencia, y con ello debilitar el inercado, estratificarlo e 
impedirle reaccionar adecuadamente a cambios y nuevas 
necesidades. 

Naturalmente esto no deue ser otxtáculo para que algunos asegura- 
dores principales se coordinen para una acción positiva homogé- 
nea, sin eliminar la competencia entre ellos, pero ayudanao a que 
puedan ser recíprocamente más efectivos en su actuación institu- 
cional. Esto es aifícil de conseguir en los países latinos y es 
quizás una de las causas de que nuestro seguro no haya alcanzado 
el mismo grado de y reconocimiento pÚ~lico que en los 
paises no latinos de nuestro continente europeo. 

Para terminar, puedo deciros que con esta exposición he querido 
colaborar para que este objetivo individual y colectivo de prepa- 
ración del seguro a las dificultades y obstáculos del futuro y a 
la mejora y ampliación del mercado, sea una realidad y por su- 
puesto a que mi logre un conjunto asegurador muy eficaz que 
le naga ganarse la confianza del cliente y de Gobiernos y con 
ello logre ampliar su esfera de actuación y prepararse para com- 
petir dignamente con nuestros colegas europeos. 

Muchas gracias. 


