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PUNTO DE EQUILIBRIO DEL REASEGURO

Ignacio Hernando de Larramendi
Consejero Delegado de MAPFRE

V FORUM INTERNACIONAL DE REASEGUROS

Panamd - 1/4 Julio 1984

Queridos amigos panamefios, aseguradores, reaseguradores y corre-
dores de todo el mundo aqul reunidos.

1. Constituye un honor y me produce gran satisfaccidn la oportu-
nidad que URDEPA me ha dado de exponer mis puntos de vista en
este Foro de Panami, que ya tiene gran importancia para nues-
tra profesidén y espero la aumente en el futuro, como nlcleo
aglutinador de mercados de lengua castellana y su hermana por-
tuguesa, de fAcil comprensidn reciproca, conjuntamente las mas
utilizadas en el mundo entre las de presencia internaciocnal.
Desde el prdximo siglo los hispano-parlantes por si solos su-
peraremos ampliamente a los anglo-parlantes y ambos se afirma-
rdn como los dos grandes "idiomas internacicnales".

El titulo del tema que se me ha asignado me sorprendid y hasta
me parecid de posible interpretacidn contradictoria, pero los
"palestristas” avezados sabemos gque en muchas ocasiones los
oyentes son tolerantes, lo gque me hace sospechar gue vosotros
lo seréis conmigo y aceptaréis la interpretacidn que os voy a
exponer, adn sin seguridad de convenceros.

£1 "punto de equilibrio" es un término vago, en especial si
"no se dice de qué y sblo desde qué punto de vista". En un
foro de reasequro lo lbdgico es que sea el equilibric del
reasegquro y a eso me voy a atener, aln con referencia al
equilibrio del seguro directo.

Para hablar del "punto de equilibrioc del reaseguro" conviene
precisar "qué es el reaseguro", y por lo tanto "para qué sir-
ve", preguntas que hacen sonreir por su sencillez, pero sobre
las_ que se podrian encontrar aspectos originales e incluso
contradictorios, gque llevarian a la conveniencia de contar, en
este y en otros aspectos de nuestra actividad, con una "termi-
nologia profesional com(n", indispensable para vosotros en
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este foro, para mi en esta conferencia, y para los reasegura-
dores de cualquier clase en el andlisis de sus problemas y po-
sibilidades de futuro.

El reaseguro es fundamentalmente un instrumento de equilibrio
de la institucidn asequradora, y por eso influye en el punto
de equilibrio de los aseguradores directos y tiene &1 mismo
que tener un punto de equilibrio.

El reaseguro hace posible la ley de los grandes nimeros, in-
cluso a aseguradores pequeifios o0 en el comienzo de su opera-
cidn, y permite participar en una dimensidn de riesgos supe-
rior a la propia estructura empresarial y comercial; pero en
todo caso, el reaseguro es una actividad complementaria, pieza
importante de la gran institucion del seguro, del mismo modo
que otras de diferente naturaleza y caracterlsticas.

Para comprender la historia del seguro y del reasegurc hay un
principic que resulta indispensable conocer: la BUENA FE, gue
es la presuncidén de que cuando se concierta_una operacidn de
esta clase en sus innumerables variedades la cedente busca
proteccidén para las desviaciones coyunturales de sus resulta-
dos y la aceptante beneficio prudente, proporcional al riesgo
corrido o servicio prestado. En ambos casos con datos exactos
de su situacidn interna e informacidn precisa de la situacidn
exterior, gque permita un contrato equitativo para ambas par-
teg, sin abusar del contrario.

La prestacidén del "servicio de equilibrio", propio del seguro
y del reasegurc, necesita apoyarse en una "presuncidn de buena
fe" gque, salvo en casos excepcionales, haga innecesarias in-
vestigaciones, previas o en caso de siniestro. De otro modo su
coste llegaria a ser prohibitivo para los usuarios de buena
fe. Si ésto es importante en el seguro, lo es mucho mas en el
reaseguro, en el que las dos partes contratantes son profesio-
nales "confiados" en las informaciones scbre las que basan su
relacidén contractual, gque dan por supuesto que no ha habido
engafio ni omisidn.

En el reasequro este principio de la buena fe se quiebra cuan-
do se introducen métodos y clAusulas que permiten ocultar la
realidad de los riesgos, se mantienen construcciones juridicas
que surgieron cuando la buena fe existia, y se admite en la
comunidad profesional, por las causas gue sean, operadores sin
escriipulos que desnaturalizan la institucidn. Asi ha estado
ccurriendo durante algunos afios, hasta transformarla en terre-
no fécil para el fraude o abuso fAcil a terceros inocentes, o
simplemente en mercado en gue algunos siempre pierdeny otros
sliempre ganan.

El reasequro incluye servicios y contratos muy diferentes. Ni
a todos los cedentes, ni en todos los ramos del seguro, ni en
todos los c¢asos, interesa una misma clase de cobertura ni la

misma cuantia.
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- Debe satisfacer wuna necesidad real y aceptablemente medi-
ble, por supuesto de diferente naturaleza segln la situa-
cidn y caracteristicas de cada cedente, y esa necesidad de-
be ser principalmente, aunque no excesivamente, orientada a
la obtencidn de un "punto de equilibrio" interno.

- Exige un coste paralelo al del servicio que presta, y las

- cedenteg deben estar en condiciones de medirlo, a ser posi-
ble como porcentaje de su cifra de primas globales o de un
ramo, Yy dispuestos a pagar ese precio porcentual correcto,
aunque sea como promedio de varios afos.

Partiendo de esto, seflalo LAS JUSTIFICACIONES MAS NORMALES QUE
OBLIGAN A REASEGURARSE y gque todo asegurador directo debe
plantearse en su polltica empresarial:

- Facilidad para iniciar operaciones con poca base de cartera
o en algin ramo de nueva entrada. El reaseqguro ofrece un
aguijébn de c¢ompetencia en los mercados directos, evita la
burocratizacién de 1los aseguradores lideres por falta de
“concurrencia efectiva" y anima a los cedentes a ofrecer
cobertura en modalidades en que carecen de experiencia pro-
pia.

- Posibilidad de aceptar riesgos que pueden suponer desvia-
cidn sustancial de resultados. El aumento de operaciones de
una cedente obviamente disminuye su necesidad de reasegu-
ro. )

- Necesidad de mantener un equilibrioc de "tesoreria" en el
pago de siniestros importantes.

~ Proteccidn de las desviaciones que por cualguier causa, no
sblo por riesgos punta, puedan producirse en un ramo O gru-
po de ramos.

- Asesoramiento técnico comercial o financiero, directo o in-
directo, como instrumento de transferencia de "know how" o
tecnologia aseguradora.

- Ayuda financiera para soportar costes anormales en creacidn
de red de oficinas o comisiones en contratos de larga dura-
s »
cidn.

- Compensacidn en situaciones catastrdficas, objetivas, te-
rremoto, inundacidn, etc., o subjetivas por incidencia es-
pecial de un conjunto de siniestros en una cartera.

El cedente debe siempre mantener su equilibrio patrimonial,
gque dependera de factores internos o externos; medir éstos y
conocerlos con precisién, debe ser obligacidn perscrnal de todo
directivo de compafiia aseguradora que exige decisidn propia ¥y
riesgo de error gerencial.

A pesar de la gran importancia gue para los aseguradores di-
rectos tiene la "técnica del equilibrio interno", de que de-
penden sus decisiones de reaseguro, este tema ha sido poco o
nada tratado, salvo en aspectos tedricos matemdticos con fér-
mulas poco comprensibles, en textos de reaseguro o de seguro
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directo. Por esto pienso en la conveniencia, incluso interna-
mente para una entidad como la mia, de estudiar lo que podria
denominarse "GERENCIA DE RIESGOS DE UNA ENTIDAD ASEGURADORA",
semejante a la de las propias empresas industriales, para es-
tar en condiciones de afrontar cualquier catastrofe o emergen-
cia de gran dimensidn.

Después de los anteriores comentarios os querria ofrecer algu-
nas breves pinceladas de la EVOLUCION HISTORICA del reaseguro:
Desgraciadamente la informacion existente es insignificante,
al menos en lo que a mi me interesaba, y como no estaba en
condiciones de esfuerzo persconal para ampliarla, he prescindi-
do de ella. Pero perdonadme una sugerencia: ¢por qué algunos
reaseguradores no encargan un trabajo © subvencionan una tesis
para estudiar su historia, en especial los origenes y primeros
momentos de los que han llegado a ser grandes reaseguradores
en todo el mundo?.

El reasequro, después de comienzos muy modestos en el siglo
pasado que dificilmente permitian pensar en su enorme desarro-
llo posterior, fue transformindose en una institucibdn eminen-
temente internacional. Representaba, junto a su funcidn pri-
mordial, un vehiculo de relacidn entre entidades aseguradoras
de paises muy diferentes. El reasegurador era un embajador vo-
lante y permanente gque sembraba equilibrio y germinaba amista-
des.

Esta situacidn, que acabd con la Segunda Guerra Mundial, esta-
ba dominada por el reaseguro de tratado, que utilizaba borde-
rds que relacionaban cada riesgo que cedian. Su mercado lo
componian, de modo sintético, tres nficleos principales:

* Reaseguradores profesiocnales, generalmente de Europa conti-
nental, gque ofrecian servicic de aceptacidn de tratados
proporcionales, en general en Incendios y Vida, ejercian en
los mercados nuevos una funcidén formativa profesional y
orientakban a las entidades gue se creahan al desarrollarse
necesidades de seguro. La SUIZA y la MUNCHENER ejercian in-
fluencia en los mercados mundiales, de los gque eran consul-
tores muy respetados, prestando gran atencidn a los nuevos
mercados que paulatinamente iban surgiendo.

* Reaseguradores directos con departamentos de aceptaciodon de
tratados vy reasegquro facultativo, orientados en gran parte
a intercambios de reciprocidad para el mejcr aprovechamien-
to de la capacidad operativa de sus redes comerciales. Esto
tuvo mas desarrollo en aseguradores con redes internaciona-
les, principalmente 1ingleses, que en sucursales o delega-
ciones de otros palses aceptaban operaciones facultativas
simultineamente al seguro directo.

* (Corredores gque comenzaban su singladura de reasequro, en
especial desde Londres, como "red comercial” de sindicatos
de Lloyd's, y también con actividad de intercambio interna-
cional, viajando a palses lejanos para conocer personalmen-
te compafilas de seguro directo y establecer acuerdos
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reciprocos con clientes de otros paises. Recuerdo las visi-
tas gque hizo a MAPFRE el Sr. Brian Wallas de Fester
Fothergill & Hartung, que derivaron a uncontrato que toda-
via mantenemos con la Mutualidad KIOEI de Tokyo, ahora a
través del corredor GREIG FESTER.

En esta situacidén, gue posteriormente describo con mas deta-
lle, 1llegaron la Primera y Segunda Guerra Mundial, y en las
dos entraron en conflicto armado paises de un mismo nivel cul-
tural y econbmico. El reaseguro, con su funcidn de intercone-
xidén de mercados, tuvo dificultades y bastantes palses necesi-
taron renovar sus proveedores de reasegurg, aungue se mantuvo,
pese a la ferocidad de los combates, alguna linea débil y dis-
creta de relacidn econdmica entre enemigos, simbolo de la ne-
cesidad de comunicacibén pacifica entre pueblos y muestra de
las posibilidades de transmisidn de tecnologla sin connotacio-
nes imperialistas ni imposicicnes coactivas.

Como no he podido tampoco conseguir informacibdn del reaseguro
en las dos grandes Guerras Mundiales (otro tema para una tesis
doctoral), os gquiero comentar solamente la actuacidn del rea-
seguro en los grandes dafios que sufridé mi pais en su guerra
civil de 1936 a 1939. En ella se produjo una situacibn ambigua
contractual, pues tanto podia considerarse conmocidn civil,
como revolucidn o guerra declarada, y muchas pdlizas soOlo am-
paraban el "motin", por supuestc muy superado por la realidad.
Las entidades habian ofrecido coberturas diferentes para las
situaciones 1indicadas y en algunos casos para la consecuencia
de actos bélicos. Los asegurados creian que de algin modo te-
nian derecho, y sin duda necesitaban, indemnizaciones para 1la
reconstruccidn industrial o familiar. En estas circunstancias,
surgid en la Direccidn General de Seguros de Espafia un hombre,
Joaquin Ruiz y Ruiz, jurista pero con formacidn econdmica y
gran imaginacidn, que en lugar de eludir burocraticamente el
problema lo afrontd con valentia y buscd férmulas gque fueron
de gran transcendencia para nuestro segquro, y que ahora y du-
rante muchos afios servirdn de ejemplo para situaciones relati-
vamente parecidas y gue por otra parte iniciaron la institu-
cidén del ‘“Consorcico Nacional de Seguros", una de las piezas
clave del mecanismo asegurador espafiol.

Para resolver las grandes diferencias de interpretacidn entre
asegurados, aseguradores Yy reaseguradores, se llegé a un
acuerdo en forma de "laudo", acordado por la Junta Consultiva
de Seguros, reunida para tal efecto, que incluia litigios, si-
tuaciones y hechos 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, aportd una suma importante. Esta
contribucidén fue sustancial para completar la obtenida por
otras fdérmulas, y con todo los asegurados fuercon pagados de.
modo proporcional aproximadamente al contenido de sus clausu-
las de motin, revolucidn o incluso guerra civil. Esto, que se
financid con un recargo en las primas futuras, elimind una se-
rie interminable de litigios nacionales e internacionales, que
hubieran aumentado el coste para todos los afectados y retra-
sado una solucidén socialmente urgente. Fue ejemplo dificilmen-
te repetible de la funcidén econdmica internacional e institu-
cional del reaseguro.
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Este hecho merece ser recogido, ya que supuso una actuacidn
colectiva del reasequro mundial que sin duda contribuyd a su
prestigio. A todos vosotros, que supongo lo desconociais, os
interesaréd esta experiencia, en algln aspecto posible antece-
dente de situaciones similares en naciones no muy distantes de
ésta en que ahora me honro hablandoos.

La situacidén casi idilica del reaseguro fue modificéndose en

la postguerra mundial, desde 1950 en adelante, surgiendo UN

NUEVO REASEGURO cuando la economia del mundo occidental se re-

construyo, las 1instituciones relacionadas con la actividad

econbdmica adquirieron mayor dimensidén y se inicid una verdade-

ra "mundializacién de 1la humanidad". Esto no surgid por su-

puesto de modo uniforme ni regular, sino con cambios paulati-

nos, que agrupo en tres Areas principales: "técnico-contractua-
les”, "de mercado" y "tecnoldgicos".

En lo técnico-contractual se produjo:

- Desaparicidén de los borderds en el reaseguro proporcional,
gue implicaban coste excesivo al aumentarse el nivel de re-
tribuciones y no pareclan necesarios en razdn de la buena
fe y confianza pérsonal que se suponia en las relaciones de
reasegurc. Con esa justificacidén y por presidn posterior de
la concurrencia se fue abriendo camino el "reaseguro cie-
go", con derecho apenas utilizado de examen de libros.

- Desarrollo de reciprocidad entre aseguradores directos, con
objeto de optimizar sus posibilidades comerciales y dupli-
car su volumen de primas. Estos convenios carecian con fre-
cuencia de profesionalidad y acababan a veces en intercam-
bio de pérdidas de modo muy desequilibrado.

- Aparicién de nuevos riesgos y desarrollo amplio de ciertos
seguros, que variaban la fisonomlia del seguro directo y te-
nian indirectamente repercusidén en la mecdnica y préctica
del reaseguro. Entre otros puedo citar las modalidades de
seguro de responsabilidad civil vy otras del denominado
"surplus lines", riesgos "Jjumbo" de grandes complejos in-
dustriales ¢ concentraciones de alto valcr por superficie
ocupada, nuevos riesgos de navegacidn aérea y dltimamente
espacial, grandes obras pGblicas energéticas nucleares e
hidraulicas, autopistas, transporte subterridneo y platafor-
mas de petrdleo.

- Inflacién e inestabilidad monetaria, gque dejd de limitarse
a alguin "pals especializado" como Argentina y Brasil y lle-
gd a los hasta ese momento estables, con consecuencias para
el reaseguro, por su propla naturaleza internacicnal y de
larga duracién en la liquidacidébn de sus siniestros.

- Alto rendimiento de las inversiones, en cuantia impensable
anteriormente, gque rebajaba la importancia de la calidad en
la suscripcidn directa y desequilibraba el habito de reten-
cibdn de depdsitos con interés bajo, desproporcicnade al que
obtenian las cedentes.
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En

la estructura de mercado se produjo:

En

Aparicién de grandes ofertas de capacidad, al iniciar los
aseguradores de Vida americanos, hasta entonces centrados
en su propia area, su actividad en reaseguro internacional,
en un principio en riesgos de aviacién, perc después con
entrada orgénica profesional en el conjunto de la actividad
reaseguradora.

Creacibén generalizada de "aseguradores cautivos" propiedad
de grandes empresas industriales, inicialmente por motivos
fiscales, que fueron ofreciendo capacidad de reaseguro ge-
neralmente sin profesionalizacidn técnica, lo que les hacia
vulnerables a intermediarios que contrataban en su nombre,
y favorecid el llamado "mercado internacional" a cuya cri-
sis me referiré mas adelante.

Interés de aseguradores directos, grandes, medianos y pe-
gquefios, en aumentar su Area de actuacidn, ofreciendo capa-
cidad internacional de aceptacidn, sin andlisis preciso de
riesgos ni de sus graves consecuencias futuras y frecuente-
mente con seleccidn errdnea de las personas que los repre-
sentaban.

Desarrollo del mercado de Londres, vinculado perc indepen-—
diente del de "aceptaciones del Lloyd's", con aparicidn de
numerosas facilidades de suscripcidén a través de "binders”,
sin separacidén adecuada entre intermediacidn y suscripcidn
de riesgos. Este mercado internacional, posible por el gran
nimero de "aseguradores inocentes” de una u otra clase, ha
llegado a tener gran influencia en. el mercado mundial de
reaseguro, absorblendo parte sustancial de sus primas y
ofreciendo a aseguradores directcos con resultados deficien-—
tes la esperanza, al fin ilusoria, de haber encontrado una
férmula para eliminar las consecuencias de suscripcidn poco
técnica, demasiado agresiva o simplemente irresponsable.

lo tecnoldgico se produjo:

Iniciacidn casi simulténea de tres ‘'revoluciones": el
avidn, que facilitaba la proliferacidn de viajes y acercaba
a cedentes y reaseguradores de paises lejanos: el teléfono
automdtico internacional, gque permitia contactos personales
a distancia; y el telex, que agilizaba las comunicaciones
para informacidn y aceptacidén de reaseguro. El impacto de
estos tres "saltos adelante" todavia se acrecienta con la
aparicidén del "telefax", menos costoso y mas ripido que el
telex, y el conjuntc diverso de f£dérmulas de correo electrd-
nico.

Internacionalizacién de las finanzas, con posibilidad de
inversibébn en todo el mundo y de traspaso automatico inter-
nacional de fondos, que facilita la accidn de los reasequ-
radores y permite incrementar su accidn financiera.
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6.

En los dltimos cinco afios se ha venido produciendo paulatina
pero firmemente un deterioro en el reaseguro mundial, verdade-
ra CRISIS con graves pérdidas incluso para algunas reasegura-
doras profesionales, gque han necesitado para soportarlas sus
altos ingresos financieros y fuertes reservas acumuladas du-—
rante decenas de afios, mis del siglo en alglin caso. Este dete-
rioro ha producido por otra parte pérdidas fortisimas a los
oferentes de "capacidad inocente" en el mercado internacional,
que les ha llevado a abandonarlo y en ocasiones a desaparecer
a través de fusiones, absorciones o liquidaciones, no siempre
satisfactoria para sus clientes.

Esta crisis, no pasajera sino estructural, es propia de un
cambio profundo en la profesidn, y es en cierto modo paralela
a la crisis general del propio sequro directo y de la estruc-
tura financiera. Ademis ha surgido sin que haya ocurrido una
gran- catlstrofe, para la que los reaseguradores siempre deben
estar preparados. Es consecuencia de la evolucidn ldégica de
graves errores gerenciales y abandono de la funcidn basica del
reaseguro come instrumento estabilizador del seguro directo..
¢Qué hubiese ocurrido en estos (Qltimos afios u ocurriri en los
prdéximos con un gran terremoto?. iCuintas aseguradoras y rea-
seguradoras hubieran tenido que liquidarse o 1o haran en el
futuro?.

Me parece oportuno algiin comentario sobre las causas de esta

crisis, en que no sé& si coincidirin otros colegas. En mi opi-
——TT—— » » - 0

nion, las mas importantes, entre si entrelazadas, son las si-
guientes:

- Transferencia de muchas decisiones bisicas en el reasegquro,
por su propia naturaleza muy permeable y competitivo, desde
las manos de los "risks carriers", que soportan la conse-
cuencia de sus decisiones en su cuenta de pérdidas y ganan-
cias, a las manos de los intermediarios-suscriptores, re-
tribuidos con una comisidn cualquiera que fueren las opera-
ciones gue aporten y con interés empresarial frecuentemente
opuesto al de los "risks carriers" que soportan las pérdi-
das. Este hecho produce efecto similar cuando aparece en
cualguier institucidn, y hace soportar la consecuencia de
las decisiones a quien no las adopta.

- Retraso en la informacidn, 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 reasequro se agrava por dos fac-
tores: caricter ciego de los tratados proporcicnales, a gue
antes me he referido y retraso inevitable en la mecdnica de
reparto, en la que intervienen aseguradores, reaseguradores
y corredores, gue se ve a veces acentuado por mala fe para
retener fondos y obtener de ellos alto rendimiento. Todo
esto da lugar a que los resultados reales de un contrato
sblo se conozcan después de varios afios, sin posible reac-
cibébn efectiva casi hasta cuatro afios después de su acepta-
cibébn inicial o en muchos casos mds. Naturalmente, en esas
condiciones es fAcil la informacidn optimista con énfasis

en "cifras iniciales", aparentemente aceptables si no se
tiene en cuenta el riesgo no corrido, el no conocido o el
ocultado.

T




- Préctica de ofrecer participaciones minfisculas, gque ningfin
suscriptor analiza adecuadamente pero que en conjunto pro-
porcionan cifras importantes de capacidad. Esto, inspirado
en la mecanica del Lloyd's pero sin la calidad ni experien-
cia de sus "underwriters", ha sido una "trampa" en que ape-
nas cayeron los propios suscriptores de Lloyd's, pero si
los gque les imitaban.

Los reaseguradores clasicos y profesionales se han visto poco
afectados directamente por este fendmeno, pero si indirecta-
mente al verse desbhbordadeos por una competencia que afrecila
condiciones antitécnicas, en realidad transferencia de pérdi-
das segquras, y que les llevd a aceptar condiciones desventajo-
sas - nunca tanto como los "inocentes" -~ para retener a clien-
tes a que habian reasegurado durante muchos afios.

Cabe pensar que esta situacidn, perjudicial para los reasegu-
radores, podria haber sido satisfactoria para las cedentes,
pero éste no ha sido el caso por tres razones:

- La facilidad de encontrar un "rey mago" que salvaba de la
suscripcidbn irresponsable hizo gue las cedentes perdieran
el interés por la actuacidn técnica, olvidaran su misidn de
aseguradores prudentes e iniciaran una espiral de poca pro-
fesionalidad, gque ha de afectar incluso durante muchos -afios
a todo el conjunto de sus empresas. Estas ademas se encon-
traban con pérdidas en su retencidn, por pequefia que ésta
fuera, y con dificultades para cancelar la cartera asi
creada, que tendrdn que soportar varios afios.

- Ocasionalmente aceptacidn en régimen de reciprocidad de
participaciones en el enorme "mercado internacional" con
pérdidas que compensan muy ampliamente cualquier ventaja
obtenida en las cesiones.

- Colocacidn de tratados con reaseguradores de poca solven-—
cia, gque impedia recuperar saldos (de pérdidas seguras
traspasadas), c¢on lo que la proteccidn de reaseguro resul-
taba ilusoria, aungue durante afilos figurasen en la cuenta
de resultados saldos incobrables por este concepto.

A esta situacidn se unid otra circunstancia de extraordinaria
importancia, sin la que no se puede comprender ni la aparicidn
del "mercado internacional” ni su crisis posterior. Me refiero
a la extrapolacidn al reaseguro de los contratos de agencia y
representacién que, con estructura juridica muy simple, eran
utilizados por el seguro desde su iniciacibn, en especial por
los grandes aseguradores ingleses para sus agencias en los
principales puertos maritimos, a los que se otorgaban faculta-
des amplias para aceptacién de riesgos con representacidn ple-
na del asegurador frente a terceros.

Estos contratos o "binders" se han ido aplicando paulatinamen-
te a situaciones complejas de reaseguro e incluso se conside-
raron como contratos rutinarios de adhesibn, en gue se intro-
ducian subrepticiamente cldusulas con variaciones aparentemen-
te pequefilas de condiciones licitas utilizadas justificadamente
en alglin caso especifico, gue en la realidad eran "trampas”
juridicas que producian la indefensidn del aceptante.
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Con este sistema se cred una "nueva clase de reaseguradores"
que suscribian por cuenta ajena en condiciones poco precisas,
exclusivamente preocupados por su corretaje (aunque no lo lla-
maban asi) y nada por los intereses de sus "principales", gra-
ve fuente de pérdidas en ciertos mercados, principalmente Lon-
dres, para quienes abrieron alli oficinas deslumbrados por la
seriedad, prestigio y magnitud de ese gran mercado. Afortuna-
damente estos nuevos "pseudo reaseguradores" estin desapare-
ciendo, aunque alguno resurge, incluso en posiciones de deci-
sibén. Hay gque mencionar que esta proliferacidn de "binders" de
reaseguro también ha perjudicadoc a algunos suscriptores se-
rios, gue durante afios ejercian esta modalidad con bases dife-
rentes y que se han visto contaminados por el desprestigio ge-
neral.

Después de lo anterior quiero seflalar algunos aspectos que re-
gquieren COMENTARIOS y pienso son fitiles. Toda crisis es ini-
cialmente negativa, pero si se la analiza debidamente se ob-
tienen de ella factores positivos. Esto hace decir a un gran
amigo mio colombiano, el ilustre Andrés Restrepo Posada, que
los hombres no tenemos problemas sino oportunidades. Asi, pue-
de ocurrir en este caso que se produzca, no ya una reaccidn
instintiva, sino una reflexidn que lleve el reasequro a aumen-
tar su energia constructiva y su estabilidad empresarial. Esto
me aconseija, antes de referirme al "punto de equilibrio del
reasegurco”, hacer algunas reflexiones sobre aspectos de inte-
rés para los que integramos este gran mundo del reaseguro.

* E1 reaseqguro profesional, no agota y en realidad en ningGn
momento lo ha hecho, el ambito del reaseguro, ni es clara
la distincidén entre profesional y no profesional, pues en
&l participan de forma muy diferente instituciones y enti-
dades muy diferentes, entre las que el reaseguro profesio-
nal tiene un papel destacado y de liderazgo. Vemos todos
los dias crearse unidades especificas de reaseguro, sedre-
gadas de grandes grupos aseguradores. Alguna ha alcanzado
completa profesionalizacidn, sin comillas, otras lo haran
en los prbdximos aflos, pero alguna la perderi, vinculé&ndo-
se mas estrechamente a las propias actividades directas o
dejando de ser independiente.

Esto plantea si el reaseguro profesional, clisico o moder-
no, va a conservarse independiente de los aseguradores di-
rectos o tendran mds posibilidades los reaseguradores que
cuenten con base amplia de operaciones directas que estabi-
licen sus resultados vy faciliten su oferta de asistencia
técnica.

En este concepto hay que incluir a los "megabrokers", gran-
des firmas de corredores mundiales que adguieren por su
propia naturaleza alto nivel profesional, v de una forma u
otra, acabaridn adquiriendo una configuracibn no demasiado
diferente de los grandes reaseguradores. Como Conozco poco
este Area no me atrevo a hablar mas ante una audiencia con
muchos de sus representantes, que podrian hacerme enrojecer
por mis errores. /
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El reasequro con servicio forma parte pero no agota el rea-
sequro profesional. A ese efecto cito brevemente servicios
que puede proporcionar un reasegurador para promover el de-
sarrollo del seguro directo en paises con mercado limitado
y compaifiias que no pueden alcanzar gran dimensidn, y por lo
tanto sin capacidad completa de investigacidn, entrenamien-
to, etc.:

- Ayuda para la tarificacidn individual y colectiva, cons-
truccibn juridica y facilidad de coordinacidn de grandes
proyectos. .

~ Entrenamiento y capacitacidén tecnoldgica.

~ Transferencia de las experiencias gerenciales mds apro-
piadas a cada compafiia y a cada mercado.

- _ Colaboracidn en la planificacidén financiera, gerencia de
fondos, proyeccién de resultados para distribucidn en
varios aflos vy en el manejo internacional de la tescre-

.
ria.

Las relaciones cedente/reasegurador pueden tener dos orien-
taciones distintas, con accion eficaz en cada una de ellas:
relacién impersonal objetiva, que permite cuantificacidn
clara, o relacldn personal directa, con aspectos dificiles
de valoracidn monetaria precisa. Esto ofrece quizis algln
paralelo con la diferencia entre el tratamiento de un hos-
pital aséptico, con especialistas excelentes, y el de un
médico de familia, gque aporta ayuda y soporte psicoldgico
imposible en el hospital.

Esta situacidn puede tener mis importancia futura si surge

la especializacidn del reasegurador "retailer" y el
"wholegaler”, del mismo modo que hay bancos -~ el Morgan es
caso conocideo - dedicados a operaciones <complejas con

clientes <corporativos y bancos gque se especializan en
clientes particulares 7y cuentas pequeflas. Llegard a haber
reaseguradores que ofrezcan servicios de asistencia muy in-
dividualizada, que desplacen una parte del riesgo a rease-
guradores "mayoristas", vy éstos, sin la organizacidn para
relacionarse con pequefios clientes, que ofrezcan a los rea-
seguradores “detallistas" wuna mayor capacidad de acepta-
+ #
cidn.

La suscripcién cash-flow es un término muy utilizado que
requiere aclaraciones. Aseguradores y reaseguradores nece-—
sitardn permanentemente como arma de competencia, incluir
en su cuenta técnica de aceptaciones parte de sus ingresos
financieros, no como recurso coyuntural-o propio de sus-
criptores poco responsables, sino como practica normal, in-
dispensable a gerentes preocupados por la creacibén de capi-
tal vy reservas para proteger desviaciones de resultados, y
como arma comercial para su expansidn y defensa contra re-
cién llegados al mercado.

Los ingresos financieros procedentes de fondos aplicados a
reservas técnicas son en mi opinidn ingresos técnicos. Un
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objetivo empresarial prudente es que los ingresos financie-
ros compensen en las entidades de seguro directo los gastos
de gestidn central, incluyendo el beneficio para los accio-
nistas, Yy en las reaseguradoras los gastos totales de ges—
tién y su beneficio. Pienso que, hasta gque esta situacidn
no se dé&, no alcanza madurez institucional una empresa de
nuestra profesién.

(Es defendible entonces la suscripcidn “"cash-flow"? No: lo
gque se denomina asi es lisa y llanamente una "suscripcidn
irresponsable", gque, esperando un supuesto alto rendimiento
de los fondos, ignora el resultado técnice y pronto se en-
cuentra con pérdidas que la acosan durante largo tiempo, si
no la ahogan en muy poco, en especial si el rendimientc de
los fondos también se reduce considerablemente.

La suscripcidn "cash-flow" es absolutamente criticable; pe-
ro los reaseguradores no lograran su punto de equilibrio si
no optimizan sus rendimientos financieros hasta que excedan
del 10% de sus primas de aceptacidn, permitiéndoles sopor-
tar un "combined ratio" hasta de un 110%. El beneficio que
la MUNICH ofrece a sus accionistas suele ser igual al 0, 3%
del conjunto de su patrimonio, facilmente la diferencia en-
tre una muy buena gestién y una excelente gestidn financie-
ra. Este es un ejemplo que debe inspirarnos a los que tene-
mos el valor de iniciar una singladura seria en el reasegu-
ro profesional.

* El riesgo de cambio es un hecho inherente a la relacidn de
reaseguro y cada vez mis importante para la gerencia del
reasequrador profesional. El reaseguro como contrato tiene
una caracteristica derivada de su naturaleza internacional
en un periodo de profundas convulsiones econdmicas y trans-
formaciones en muchos paises del mundo. Cabe que en un con-
trato no sea homogéneo el resultado de uno y otro contra-
tantes, que pueda producirse que los dos pierdan o los dos
ganen, o lo hagan en diferente proporcidn, en razdn del mo-
mento en gque se hayan hecho los pagos de una y otra parte’'y
de los movimientos del valor de la moneda en cada uno de
esos momentos. Este es un factor a tener en cuenta por rea-
segquradores e incluso intermediarios, si en algin momento,
a virtud de diferencias en los momentos de pago, éstos que-
dan sujetos también a ese factor de incertidumbre.

8. Aunque el término PUNTO DE EQUILIBRIO puede tener varias in-

terpretaciones, wvoy a concentrarme en dos aspectos principa-
les: el coste oOptimo para la cedente, que deberila prever en
sus escindallos presupuestarios, y el coste 4ptimo en la ges-
tién de reaseguro, que permitird al reasegurador operar con
eficiencia y beneficio prudente para mantenerse e incrementar
su accidn de acuerdo con las necesidades del mercado de segu-
ros.

El coste promedio neto gue paga por el reaseguro el cedente es
factor «clave para determinar el punto de equilibrio de sus
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cesiones, con repercusidn en el punto de equilibric del rease-
gurador. El reaseguro no tiene que ser un "divertimento” agra-
dable, sino una necesidad identificada del cedente, gue varia
en razbdn de la situacidén Yy caracteristicas de cada uno de
ellos. Seria deseable que la cobertura de reaseguro tuviera
costes tedricos comparables de una entidad a otra, de modo que
cada gerente asegurador pudiese conocer si el precio que paga
es © no excesivo. El importe de este coste (diferencia entre
lo que paga el cedente al reaseguroc y lo que éste le devuelve
en siniestros o en su caso en servicios) depende de diversos
factores, que pueden variar también seglin la clase del riesgo
cedido:

-~ Proporcién entre méxima punta para la gue se pide protec-
cidbn, la propia retencidén y el volumen de operaciones.
Cuanto mas desproporcidn exista, mayor precio debe satisfa-
cer el cedente, puesto gque lo acerca a una operacidn de se-
guro directo. Naturalmente el importe de la propia reten-
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cidon depende de la dimensidn de los fondos propios del ce-
dente.

= Naturaleza del servicio complementario, si este existe, tal
como asistencia técnica, comercial, financiera o geren-
cial.

- Retribuciébn de los fondos retenidos, factor claro de coste
final, pues asi debe considerarse que el reasegurador per-
ciba del cedente menos de lo que éste obtiene de los fondos
retenidos, comc en casos ha ocurrido, con proporcidn inclu-
so superior a cinco veces. Cualgquier cuantia es aceptable
siempre gque se tenga en cuenta en el coste gue paga el ce-
dente por su proteccidn.

- Grado de sensibilidad del mercadeo a situaciones de catés-
trofe, que si es elevada obliga al asegurador a acumular
reservas, y por lo tanto exige un coste regular superior al
de situaciones en gque esto no se produce.

Con estos factores y guizds algin otro podria establecerse un
modelo econdmico para homologar el coste efectivo de un pro-
grama de reaseguro y hacerlo comparable con los de otras enti-
dades. Al valorar el coste de un programa de reasegurc intere-
sa determinar hasta gué punto el reaseguro aumenta la capaci-
dad de aceptacidn y por lo tanto rebaja el porcentaje de coste
fijo operativo de la cedente.

Seria 0til la mayor profesionalizacidn de los gerentes asegu-
radores en el anilisis de sus costes Sptimos, como en las
grandes empresas industriales llevan a cabo los risk managers.

El coste de gestidn del reasegurador es otro factor para de-
terminar el 'punto de equilibrio". No es facil gerenciar una
actividad tan compleja como el reaseguro sin referencia ocbje-
tiva al coste de gestidn admisible, que exige comparacidn his-
tbérica propia y comparacibén homogénea con empresas analogas,
estudios estadisticos e informAticos complejos, que permitan a
la comunidad de reaseguradores conocer reciprocamente de modo
transparante su propio "standard" de actuacidn. Este coste de-
pende de varios factores: y




- Clase de negocio, pues el proporcional permite coste redu-—
cido, dado el alto volumen de primas de cada tratado, y en
cambio es elevado el del reaseguro facultativo, con accidn
y administracidn caso por caso, y también el de exceso de
pérdidas, de prima reducida pero alto coste en anilisis v
distribucidén. En realidad estas modalidades son heterogé-
neas y cada una deberia tener un "standard" propio. Por
ello, para analizar el coste de una entidad seria necesaria
la distribucibn contractual de sus primas.

-~ Politica de seleccidn, pues obtener negocio de baja calidad
es menos costoso que hacerlo con estudio minucioso de cada
tratado, de la actuacidn profesional de cada gerente y de
la historia general de la entidad cedente.

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

- Condiciones financieras, principalmente tasa de interés en
los depdsitos o retraso admitido para el pago de saldos,
aspectos dificiles de analizar en el balance de los rease-—
guradores, pero que internamente puede conocer cada rease-
gurador.

- Necesidad de "“propia proteccidn" con programas adecuados de

" retrocesibn y exceso de pérdidas o catAstrofes, de peso re-

lativo importante en el coste conjunto de gestidn de una
reaseguradora.

Supongo, que igualmente seria interesante un modelo que permi-
ta homogeneizar la actuacidn de cada reaseguradora y comparar
"ponderadamente" su coste.

-

Ahora guieroc comentar el FUTURO, pues durante los (ltimos afBos
el reaseguro ha sido en parte un juego que entretenia la vida
mondtona de los aseguradores directos, mecdnica 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 sb6lo afectan a los malos asegura-
dores y reaseguradores. En muchas ocasiones se habia olvidado
su contenido institucional bésico, y para muchas cedentes con-
sistia en visitantes que insistian en aceptar sus pérdidas de
suscripcién y aln estaban agradecidos por el honor de hacerlo.
Por supuesto siempre se ignoraba, si no despreciaba, que el
reasegurador tuviese que prever un beneficio, de ahl su ante-
rior calificativo de "rey mago".

El reaseguro casi dejd de ser un contrato de interés leglitimo
reciproco, que podia o no dar beneficio, para admitirse de an-
temanoc que iba a dar pérdidas, aunque éstas sdlo se conociesen
pasado algin tiempo. Ocurria con el reaseguroc como con los
créditos internacionales, que los banqueros han ofrecido du-
rante Dbastantes afios, casi a presidn, con visitas a Ministros
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de Hacienda de palises que ahora no pueden atender sus cbliga-
ciones, cuando nadie con sentido comin podia prever que ocu-
rriera algo diferente. La mecinica de ambos tiene similitud vy,
guitando alguna situacibén de mala fe premeditada, es conse-
cuencia de la ausencia colectiva de sentido comin que periddi-

camente acosa a muchas profesiones, aGn las que por su propia

naturaleza deblan ser mids prudentes y conservadoras.

Esta situacidén ha de variar, y en realidad ya lo esti hacien-
* » 4 K] k] .

do, después de la experiencia de la crisis adn no terminada y

en este aspecto quiero hacer algunos comentarios:

* Preveo Yy sobre todo deseo, la reduccidédn paulatina del rea-
seguro exclusivamente limitado a "coberturas andnimas pro-
porcicnales”, que considero antitécnicas y perturbadoras y
que son la principal causa de la presente crisis, con per-
manente subasta de condiciones y comisiones, sin relacidn
personal contractual, ni informacibén adecuada, ni conoci-
miento previo de las necesidades de cada cedente, ni dig-
tincién entre las condiciones de cedentes solventes e
irresponsables.

* (Creo que la nueva etapa se orientard a tratados de duracidn
prolongada, con relacidn estable de asesoramiento, en que
el reasegurador aparezca COmo amigo y consejero que ayuda y
orienta a la cedente y espera una prudente relacidn conti-
nua. Para esto naturalmente seri necesaric que entre el
reasegurador y el cedente exista una confianza profunda,
sin la que ninguno de los dos puede arriesgarse a esa pre-
suncién de continuidad.

* Espero que el reasegurador tenga una mayor funcibn finan-
ciera, ayudando en este aspecto a la cedente, comprometien-
do en determinados momentos sus fondos, como ocurria en el
siglo pasado y fue clave del éxito de las grandes reasequ-
radoras profesionales. Esta relacidn exigirid a los reasegu-
radores ofrecer asesoramiento financiero, en funcidén gue
podria denominarse de "banquero especialista de asegurado-
res directos", para lo que sera indispensable un verdadero
arte, por supuesto acompaiiado de prudencia, para manejo de
monedas y optimizacidn de recursos tesoreros.

* Supongo gque la mecanica y contenido de la relacidn de rea-
seguro puede cambiar casi dramdticamente, con mds colabora-
cidén directa entre aseguradores reaseguradores, en linea
de “consultoria", y mis informacidn reciproca precisa e in-
mediata, indispensable para una colaboracidn creativa, so-
bre todo cuando existe ayuda financiera gque en cierto modo
represente volver, alin adoptado a nuevas técnicas informa-
ticas, al viejo sistema del borderd caso por caso de ries-
gos incluidos por un tratado.

Para el desarrollo de esta posible orientacidn serilia necesario
un anadlisis profunde de la actual mecidnica contractual, gque
haria surgir férmulas sofisticadas pero simplistas gue propor-
cionen estos servicios efectivamente y con bajo costo, lo que
a su vez implica tres requisitos gue deben cumplir los rease-
guradores: alta potencia patrimonial, gque permita generar
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elevado nivel de rendimiento de inversiones; conocimiento téc-
nico profundo de la actividad directa aseguradora, sus proble-
mas gerenciales, contratos y riesgos a cubrir; y adecuado
equipamiento informdtico y de comunicacidn instantinea para la
vigilancia del equilibrio propio y asistencia a cedentes.

Estas condiciones, en cierto modo ideales, de un reasegurador
profesional podran crearse también en aseguradores directos
interesados en este reasequro sofisticado. También interesa-
rdn, al menos en parte, a quienes sin ser aseguradores gquieran
"prestar" su solvencia patrimonial come base de capacidad para
el mercado de seguros, ya que es importante gue no desaparezca
la capacidad adicional, en algin caso inocente, creada en los
Gltimos afios para atender los grandes riesgos del mundo futu-
ro. Quienes deseen hacerlo sin base técnica propia necesitaréin
colaborar con corredores "multinacionales" o "altamente espe-
cializados", no simplemente aficionados a la intermediacidn.

Naturalmente todo esto, y las muchas variedades y férmulas que
pueden surgir, no seri el producto de cambios ridpidos draméti-
cos, sino consecuencia de procesos lentos de adaptacidn paula-
tina, en que irAn desapareciendo reaseguradores e intermedia-
rios poco aptos y poco (Gtiles, quedando un mercado de profe-—
sionales (risk carriers o grandes intermediarios), que se ve-
ran permanentemente hostigados por otros reaseguradores o in-
termediarics agiles y especializados. Esto serd en cierto modo
paralelo a la situacidn previsible en el seguro directo, con
grandes aseguradores lideres y asequradores periféricos agiles
y eficaces, que impiden el anquilosamiento de los dinosaurios
sin capacidad de reaccién en que de otro modo se convertirian
los lideres.

Come CONCLUSION de estas disgreciones guiero expresaros gque
el reaseguro internacional ha de constituir un gran reto en el
futuro, un reto de cuyo éxito depende ‘que los mercados de se-
guro directo de cada pals se lleguen a desarrollar de medo
equilibrade y de que los reaseguradores sepan ser lideres
constructivos, con sentido institucional que busca el ™punto
de equilibrio" :de los patrimonios individuales y empresaria-
les, y no objetivos meramente especulativos y miopes. Ese es a
su vez el gran reto del seguro directo, que si tiene éxito lo-
grarid la defensa mas eficaz contra su desnaturalizacidn o per-
secucidn por gobiernos o fuerzas sociales. Sobre todo quiero
ratificar mi gran confianza en el desarrollo de la actividad
reaseguradora gque tendrd mids importancia relativa que en la
actualidad, se integrard mas en la actividad de seguro directo
a través de “"reaseguroc con alma" y, sobre todo, tendria una ma-
yor presencia internacional, como compensacidn al dominio de
los mercados nacionales por entidades lideres institucionali-
zadas domésticas, que dari a las reaseguradoras un papel im-
portante en la coordinacidn de mercados.

La mejor expresidn de esta gran confianza es la decisidn que
he propuesto a mi consejo para transformar la CORPORACION
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MAPFRE, previa fusidn con MAPFRE RE, en una gran reaseguradora
respaldada por el conjunto de las entidades MAPFRE de seguro
directo, gque asi se implican en un gran riesgo, pero también
en la gran tarea de promover el reasegure, especlalmente en
paises de idioma <castellano vy portugués con un objetivo de
contribuir a su coordinacidn, entendimiento y mejoramiento re-

ciproco.
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