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Latinoamerica,

la region mas importante
para Royal Sun Alliance

Con mas de 20 millones de clientes en 130 paises, la compariia
de seguros Royal Sun Alliance continta su carrera de expansion
por el planeta. Y aunque la firma tiene una clara politica de
adquisiciones, es consciente que en el caso colombiano la
industria aseguradora debe acceder a mas usuarios.

Ingrid Vergara
Maria Ximena Plaza

Direccién de Desarrollo Sectorial
FASECOLDA

Para Royal Sun Alliance (RSA) 2007 ha sido un afio
lleno de cambios. No sélo porque estrena presidente
colombiano, abri¢ las puertas de nuevas instalaciones
en Bogota y vendi6 su unidad de vida de largo plazo en
el pais; sino también porque en los Ultimos 18 meses
la aseguradora ha empezado a salir de compras por el
mundo, como lo dio a conocer a FASECOLDA el CEO
de Latinoamérica para la companiia, Jeremy Riley. Con
motivo del nombramiento de José Luis Plana como nuevo
presidente de RSA (Colombia), quien desde ahora retoma-
ra el liderazgo de David Bailey al frente de la empresa.

FASECOLDA: ;Cual es su estrategia en los mercados
emergentes?

La mirada de la firma es muy alentadora respecto a
los mercados emergentes en el mundo. Tanto asi, que

Latinoamérica es la region mas importante para la
compafia. Pero también tenemos negocios muy ro-
bustos en Lituania, Europa Central, Rusia y los mercados
asiaticos como China e India. Tenemos excelentes ne-
gocios en los paises en que la industria aseguradora
esta madura y ahora creemos que podemos brindarle
un valor agregado a las naciones en desarrollo.

F: ;Qué frente de negocios desean impulsar en el mercado
de Latinoamérica?

J. Riley: RSA busca encontrar el potencial de crecimiento
en algunos canales de distribucion, en algunas areas
de productos, en algunos segmentos relacionados con
los clientes, en los canales de los intermediarios entre
otras cosas. En ultimas, la empresa quiere priorizar
el potencial que tenga a su disposicion.
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De izquierda a derecha: David Bailey (Antiguo Presidente Royal Sun Alliance Colombia),
Jeremy Riley (CEO de Latinoamérica Royal Sun Alliance),
José Luis Plana (Actual Presidente Royal Sun Alliance Colombia)

» “La industria
aseguradora se
queja de la falta de
disciplina y si se
compara con otros
mercados
latinoamericanos
tenemos una base
bastante técnicay,
en esto colabora en
buena medida
FASECOLDA.”

Bailey

Entonces, como firma aseguradora
lo que pretendemos es crear un
balance entre los productos de se-
guros, la distribuciéon que podemos
ofrecer vy, asi realizar una contribu-
cion a los diferentes mercados. Es
posible que tengamos una propo-
sicién fuerte en Colombia y tenga-
mos otra en Brasil. Por esta razén,
no podriamos hablar de una estrate-
gia que encaje en toda Latinoamé-
rica, pero lo que si se podria decir
es que existen temas y acercamien-
tos consistentes de RSA, en donde
tenemos en cuenta ciertos segmentos
donde sentimos que tenemos mas
experiencia.

F: ;Cual es la posicion de Royal Sun
Alliance frente a los microseguros?
J.R.: Considero que los aseguradores
deben tomar conciencia para recono-
cer su responsabilidad social respec-
to a las personas de bajos ingresos.
De hecho, es la oportunidad para

Revista
fasecolda
53

que el sector apoye este grupo espe-
cifico de consumidores y les ofrezca
un seguro que no sea “emblematico”
pero si idéneo para ellos.

El impacto de los microseguros en
México y Brasil ha sido bien estimu-
lante. En estas naciones, una buena
proporcion de personas han tenido
€n sus manos por primera vez un
seguro. Claro esta que no ha sido
mediante la adquisiciéon de los
seguros tradicionales, sino para
proteger productos como los celula-
res. Entonces, definitivamente, ésto
trae oportunidades para la indus-
tria de seguros.

F: ;Cual es la politica de expansidon
de la compaiiia dado que hace pocos
dias la aseguradora completé la ad-
quisicion de 97.4 por ciento de la
compaiiia de seguros danesa Codan?
En los dltimos 18 meses hemos
realizado adquisiciones convenien-
tes para la compafia alrededor del
mundo. Recientemente, compramos
una compafia aseguradora argen-
tina, también estamos completando
la compra de unas acciones mino-
ritarias de una firma danesa y suiza.
Siempre fuimos duefios de esta
compafiia, tenfamos cerca de 70 a
75 por ciento de ella y ahora obtu-
vimos las acciones restantes. En-
tonces, en los Ultimos meses hemos
salido de compras en “las oportu-
nidades correctas” y “ en los lugares
correctos”. Seguiremos con esta po-
litica para complementar la estrate-
gia organica normal de la compania.
Tenemos una perspectiva muy clara
de las oportunidades de adquisicion,
que conduciran a gue nuestro ne-
gocio se fortalezca.



F: ;Cuales son sus expectativas con
el nuevo presidente en Colombia?
J.R.: Somos muy optimistas respec-
to a los prospectos en el mercado
colombiano. Sabemos que el pais
es importante en la region y que tie-
ne grandes oportunidades en cuanto
a crecimiento de ganancias.

David Bailey, y su equipo atravesa-
ron la venta de su unidad de vida
de largo plazo y el traslado de sus
instalaciones, que es el resultado
del buen managementy es el mo-
mento para agradecerle su esfuerzo
y dedicacion para liderar la oficina
del pais y destacar al nuevo presi-
dente, José Luis Plana, por sus gran-
des habilidades y su experiencia en
la industria aseguradora colombiana.

F: ;Por qué escoger un presidente
colombiano?

J.R.: Creemos en el “mas indicado”
o el mejor lider para el trabajo ya
sea colombiano o del extranjero. Es
mas dificil cuando se llega al merca-
do por vez primera dado que hay
mucho que aprender y hay que en-
tender como se mueve el sector Pe-
ro, en este caso creo que puede ser
beneficioso contar con un lider con
experiencia del negocio local.

F: ;Qué futuro le ve al mercado
asegurador nacional?

J.R.: Los indicadores econdémicos son
muy buenos para Colombia, lo que
se evidencia en la inversion extran-
jera. En el mercado asegurador hay
muchos reaseguradores que estan
entrando en el pais. Cuando se
presenté la venta de Agricola, se
presentaron varios interesados, entre
los que se cuentan compafiias ex-
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tranjeras que buscaban nuevas opor-
tunidades de negocio.

Considero que el mercado nacional
es bastante disciplinado. La indus-
tria aseguradora se queja de la falta
de disciplina y si se compara con
otros mercados latinoamericanos
tenemos una base bastante técnica
y en esto colabora, en buena medi-
da, FASECOLDA.

F: La penetracion del seguro es uno
de los objetives estratégicos del
sector. Desde su experiencia, ;qué
medidas deben tomarse para cumplir
con esta meta?

José Luis Plana: La industria de se-
guros aun no alcanza a acceder a
todos los usuarios, porque a ellos
nunca les han ofrecido un seguro.
A mi juicio, se requieren mas pro-
ductos y servicios asi como una re-
lacion a largo plazo con los asegu-
rados. Definitivamente, un desafio
radica en ampliar la distribucion. El
sector desea incursionar en los mi-
croseguros, pero hay que tener en
cuenta como se distribuye el valor
de la prima y la forma en que se
brindara el servicio a los consu-
midores.
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El nuevo presidente de Royal Sun Alliance
(Colombia), José Luis Plana, dio sus primeros
pasos en la industria aseguradora en el Grupo
Axa en Espafia. Mas adelante fue el Gerente
de Automoéviles de Colseguros en Colombia
y hace poco se desempefid como el Gerente
de Property & Casualty en Liberty Seguros.

» “La industria de
Seguros aun no
alcanza a llegar a
todos los usuarios,
porque a ellos
nunca les han
ofrecido un seguro.
Se requieren mas
productos y
servicios asi como
una relacion a
largo plazo con los
asegurados”.

Plana



