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entrevista a Jesls Galeote

Director del area geografica Asia, Africa
y Australasia (AAA) MAPFRE RE
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=

Shinjuku, Tokio, Japén

Jesus Galeote Ferrero nacié en Madrid el 7 de febrero de 1960.
Se licenci6 en 1984 en Ciencias Econdmicas y Empresariales,
especialidad de Analisis Econométrico y Economia Cuantitativa,
en la Universidad Complutense de Madrid. Habla cuatro idiomas.

Comenzo su andadura profesional en MAPFRE, Servicios de Rea-
seqguro, en octubre de 1985, entidad con la que contacté mediante
un anuncio en el periddico. “Entré porque habia que hacer la sustitucion
de una persona que trabajaba en el reaseguro facultativo. Me prepararon
durante un mes y medio y, luego, a trabajar”, comenta. A partir de ese
momento, su trayectoria irfa ascendiendo peldanos; de asistente
en suscripcion de negocio facultativo en Espana, paso a suscribir
tratados no proporcionales en todo el mundo. En 1987, se cred
MAPFRE XL, Compania Internacional de Reaseguros, S.A. donde
continuo con esa tarea, hasta que en 1990 se convierte en suscriptor
de tratados no proporcionales para Estados Unidos, Asia, Espana
y Portugal. En 1992 es nombrado subdirector del Departamento
de Retrocesiones y Protecciones.

En 1994 se trasladd a Bruselas como Director técnico de CIAR,
Compagnie Internationale d’Asssurance et Reassurance, entidad filial
de MAPFRE. Europa fue su @mbito de actuacién. En 1998, tras la
concentracion de las cuatro filiales de reaseguro de MAPFRE en
una sola entidad, MAPFRE RE, Compania de Reaseguros, fue
nombrado director de suscripcion de negocio proporcional No
EPLA (Paises distintos de Espana, Portugal y Latinoamérica). En
2002 recibio su responsabilidad actual: director de Area Geografica,
dmbito AAA (Asia, Africa, Australasia).



“La cartera de MAPFRE RE no ha cambiado”

Toda una vida profesional dedicada al reaseguro en MAPFRE. Asi de escueta puede llegar
a ser la presentacion de Jesls Galeote, que empezd a trabajar para el area de reaseguro de
MAPFRE hace 25 afios. Su trayectoria profesional es rica en matices y anécdotas, propia de
una persona plenamente identificada con su trabajo como director responsable de AAA, siglas
que resumen las areas geograficas de Asia, Africa y Australasia. Conocimientos, experiencias
y relaciones personales que contribuyen a impulsar el negocio de MAPFRE RE, una de las
primeras 15 reaseguradoras del mundo.

Cuando llegé a MAPFRE, ; existia inquietud
por el reaseguro?

Entré en 1985, cuando ya se habfa creado
MAPFRE Servicios de Reaseguro. En aque-
lla época éramos muy pocos y se hacia un
reaseguro muy basico, incluso negociado
por teléfono. Haciamos facultativo practi-
camente sélo en Espana y empezdbamos a
dar nuestros primeros pasos en contratos
de Europa y Latinoamérica. Eran tiempos
donde en Espana se reaseguraban hasta
las comunidades de propietarios. Las per-
sonas que crearon MAPFRE Servicios de
Reaseguro venfan del negocio de directo,
donde tenfan mucha experiencia. Lo que
no se conocia, no se hacia. Durante muchos
anos todo estuvo centrado en negocios de
No Vida; en Vida hemos empezado hace
relativamente poco.

Manila, Filipinas
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Hace 25 anos el
reaseguro se basaba
en relaciones
personales
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Comenzo6 como suscriptor de facultativo para
luego pasar a reaseguro no proporcional hasta
1992. ;Como influyd aquella experiencia en
su conocimiento de la técnica aseguradoray
en sus posteriores actividades profesionales?
Mi mejor activo era hablar inglés. Desde el
primer momento se me involucrd en negocios
relacionados con paises de habla no hispana.
Mi primer viaje de trabajo fue a Alemania. ALl
pasé un periodo de formacién en la Bayerische
Rick y otro en el corredor Jauch & Hibener.
Intensificamos los negocios con Europa al tra-
bajar con brokers de reaseguro, de Londres, de
Copenhague, de Paris. Era imprescindible hablar
inglés. Luego empezamos a trabajar en EE.UU.
a través de corresponsales en Paris de los co-
rredores norteamericanos.

Ya habia una vocacion de MAPFRE hacia
América Latina. ;Qué hacian en materia de
reaseguro?

No estuve directamente implicado porque a mi
me asignaron mercados en los que se hablaba
otra lengua distinta al espanol. Pero, efectiva-
mente, MAPFRE RE empezd a abrir mercado
en América Latina. Entre otras cosas, porque
compartiamos un idiomay una historia. En aque-
lla época eran pocos los que se interesaban por
el reaseguro de aquellas latitudes. Mi interven-
cion durd muy poco tiempo. Fue el periodo en
el que finalizé el monopolio del reaseguro en
Argentina. MAPFRE RE contaba con una oficina
alli'y se decidio potenciar la cartera. Pero tuvimos
que empezar casi de cero, por los programas
de automoéviles. Cuando en 1987 se cred
MAPFRE XL se nos dejé de considerar servicios
de reaseguro para convertirnos en una empresa
independiente con otras responsabilidades.

Entre 1992 y 1994 ocupé el otro lado de la
mesa al trabajar para el departamento de
Protecciones y Retrocesiones. Sus interlo-



cutores pasaron a ser brokers de reaseguro
y otros reaseguradores. ;Cuales fueron los
retos de aquella época?

La visién cambia en funcion de si eres reasegu-
rador o cedente, porque son distintos los objeti-
vos de unos y otros. Pero efectivamente, tienes
una vision distinta. Me fue muy Gtil para tratar
con otros reaseguradores, con brokers. Y ademas
fue una mala época, justo después del huracan
Andrew, el mayor siniestro que MAPFRE RE tuvo
que afrontar hasta ese momento.

¢Elmercado internacional concedia credibi-
lidad a MAPFRE como reaseguradora?

Hace 25 anos el reaseguro se basaba en re-
laciones personales, empezando por las que
habifan establecido el Presidente
de MAPFRE en aquella época D.
Ignacio Hernando de Larramendi, y otros
importantes directivos como José Manuel
Martinez, actual Presidente, o Andrés Jimé-

nez, actualmente Vicepresidente, entre otros.
El negocio se producia sobre todo por la
confianza generada por el nombre MAPFRE.
El capital no era tan grande, ni se contaba
con experiencia prolongada. Es verdad que
MAPFRE RE era el Unico reasegurador es-
panol internacional y se podria considerar
un tanto exdtico. Pero se buscaron nuevas
metas y en 1989 se inaugurd una oficina en
Londres para dar servicio al mercado.

¢Alguna anécdota personal?

Cuando fui a Bruselas me pidieron que me
encargase de Francia y ni siquiera hablaba
francés pues lo aprendi en Bruselas. Es por
eso que al principio, en mis visitas a Francia
no obtenia grandes resultados. Luego, al
dominar su idioma, si. Visité muchas entida-
des y también las pequenas mutuas. Nunca
pretendimos ir mas alld de nuestras posibi-
lidades y nos fue bien.

trébol 55/

/35



Si alguna vez ha
habido que ser
flexible, se ha hecho
con respaldo técnico
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¢Como resume su etapa de Bruselas?
Cuando llegué MAPFRE RE ya tenifa el 51 por
ciento de CIAR, Compagnie International d’ Assu-
rance et Reassurance. El plan era que esa entidad
se convirtiera en la branch office para ciertos
mercados de Europa. Habfa que hacer una
transformacion, porque aunque las normas de
suscripcién eran similares, era una entidad
distinta y hacia el negocio de una forma que
no era necesariamente la de MAPFRE RE. Aho-
ra CIAR continla, porque tenia una parte de
negocio directo, pero no esta activa. Al principio,
las cosas no resultaron faciles. Eso ha cambiado
totalmente.

MAPFRE RE tuvo la idea de impulsar los ne-
gocios con reaseguradoras locales. En aque-
llos afos contdbamos con Caja Reaseguradora
de Chile, Reaseguradora Hemisférica en Co-
lombia, CIAR en Bélgica y MAPFRE RE en
Madrid. Entonces fue cuando empezaron las
exigencias de calificaciones. MAPFRE RE de-
cidié que en vez de tener cuatro reasegurado-

ras pequenas podia ser una grande. Mi labor
en Bruselas consistido en eso, en hacer el
traspaso de lo que era CIAR para Europa a
MAPFRE RE. Cuando ibamos a negociar en
nombre de CIAR habia que mencionar que
éramos parte del grupo MAPFRE, porque el
capital de CIAR era reducido. En ella partici-
paban compafias como Ecclesiastical, Vaudoise,
Cattolica, Shelter. A todas ellas se las invito a
participar en el capital de MAPFRE RE y acep-
taron. Este proceso de concentracion se pro-
dujo en 1998.

¢.Eso fue lo que les llevo a convertirse en
uno de los 50 primeros reaseguradores del
mundo de aquella época?

Eso y el cambio real que se produjo. Se in-
tensificaron las acciones en mercados tan
(entonces) lejanos como Japdn o Australia.
Con el capital que teniamos y con los nuevos
ratings, nos convertimos en un reasegurador
a tener en cuenta.



Ademas de Europa y América Latina, ;cuando
empezaron a trabajar con EE.UU.?

Con EE.UU. se empezd a hacer negocio sobre
todo a partir de 1987, cuando se cre6 MAPFRE XL.
Se suscribia desde Madrid y a través de brokers
principalmente europeos. Luego se abrié la oficina
de New Jersey y se adquiri6 CHATHAM, una rea-
seguradora que pertenecia al grupo Ecclesiastical.
Tenian licencia para trabajar en todos los Estados,
lo que la hacia mas interesante, y asi nacid
MAPFRE Reinsurance Corporation (MRC), que era
MAPFRE RE en EE.UU. Aunque era un reasegura-
dor local, su capital no era tan elevado como el de
MAPFRE RE, por lo que posteriormente se optd
por tener una sola entidad y operar como
MAPFRE RE con un Trust Fund para EE.UU.

En la parte comercial inciden mucho las
relaciones...

Ha sido una labor dura, es decir, la penetra-
cién en el mercado europeo ha llevado tiempo.
A mi me sirvié para aprender el trabajo del

comercial. Hay que tener la visién de cuanto
cuesta conseguirlo y del propio cliente como
unidad de negocio. Somos estrictos. Si alguna
vez ha habido que ser flexible, se ha hecho
con respaldo técnico.

Cuando regresa de Bélgica, su area geografi-
ca de responsabilidad es muy grande. ;Co-
mo ha dado continuidad a la labor realizada
por sus predecesores en MAPFRE RE, en
mercados tan lejanos como Japén, Filipinas,
Sureste asiatico? ;Qué le esta pareciendo
la oportunidad de iniciar negocios en el mer-
cado chino?

En Oriente Medio y en Asia comenzamos a
operar a finales de los 80. De hecho, la oficina
de Manila se cre6 en 1987. Cuando me hice
cargo de esta area geografica, MAPFRE RE
tenia una dimensién y posibilidades muy su-
periores a las de los comienzos. Era toda una
MAPFRE con un buen capital y con un rating
satisfactorio. Habia ido a Japdn acompanando
a mis predecesores, que llevaban anos visitan-
do aquel mercado. Aprendi mucho de ellos.
Cuando empecé a viajar solo, representaba a
un reasegurador serio pero con mayores nive-
les de solvencia, lo que nos permitié tomar
participaciones mas acordes con nuestras
capacidades. Se han abierto mercados y es
verdad que ha ayudado mucho el rating. Ac-
tualmente MAPFRE RE cuenta con una califi-
cacion AA por Standard & Poor’s y A+ por
AM Best, y se ha logrado mantener durante
los Ultimos siete u ocho afos. A pesar de los
atentados del 11 de septiembre y lo que supuso
para la economia, la cartera de MAPFRE RE
no ha cambiado.

Pero el seguro y el reaseguro espanol ;tie-
nen buena imagen en mercados como Japan,
Filipinas, China?

En lo que concierne a MAPFRE RE si, pero
también el mercado espafol tiene interés
para ellos, particularmente instituciones co-
mo el Consorcio de Compensacion de Segu-
ros y Agroseguro.

China es un mercado con grandes riesgos
naturales. Hay terremotos, desastres clima-
ticos y tifones con cierta frecuencia.

Los terremotos que ha habido en China no
han supuesto hasta ahora un gran problema
para el reaseguro. Los riesgos de masa no se
cubren para terremoto y la penetracién del

La penetracion en el
mercado europeo ha

llevado tiempo
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En las épocas de
crisis, como la
actual, el reaseguro
representa una
fuente de capital
adicional y se tiende
a utilizarlo mas

Vista del puerto de Sydney desde Cremorne

seguro no es tan amplia. Cuando el publico
adquiere seguros compra lo mas bésico, pero
no incluye la cobertura de terremoto porque
es muy cara. Sin embargo, la Ultima nevada
importante si tuvo un coste mas alto, porque
ha afectado a empresas, a lineas de Transmi-
sién y Distribucion (T&D Lines).

La participacion del reaseguro en el total
del seguro se reduce. En los ultimos ahos
ha pasado de suponer el 10% del negocio
asegurador a aproximadamente un 5%. ;Va
a continuar esa tendencia?

Bueno, es probable, pero eso no significa la
desaparicién del reaseguro, porque siempre

habra compafias de nueva creacién. Todavia
quedan muchos mercados. En las épocas de
crisis, como la actual, el reaseguro represen-
ta una fuente de capital adicional y se tiende
a utilizarlo méas.

Con los cambios horarios, ;como se instru-
menta la operativa de trabajo con las oficinas
de representacion de MAPFRE RE?

En nuestro area tenemos oficinas en Manila,
Pekin y Atenas. Estoy en contacto con las
oficinas a primera hora de la manana, sobre
todo. La mayoria de mis colegas, que se en-
cargan de América Latina, lo hacen por la
tarde.

_ Sede de MAPFRE RE en Bruselas, Bélgica

Su paso por Bruselas coincidié basicamente
con la incorporacion de Espaina a la UE y la
construccion europea, ;qué supuso para Vd.?
Fue un periodo muy enriquecedor. Profesionalmente
me sirvié de mucho. Me permitié conocer mejor
los mercados europeos, cosa que desde Madrid se
podia hacer, pero sobre el papel. Visitarlos me
aporté mucho, al igual que participar en los grandes
encuentros: Rendez Vous de Montecarlo, Baden
Baden, etcétera. Me permitié involucrarme en la
gestion comercial. Hasta entonces, debido a mi
formacién, siempre habia sido técnico, suscriptor.
Lo que me gustaba era analizar los negocios y
manejar los nimeros. En la parte comercial nunca
estuve muy directamente involucrado, salvo cuando
pasé por el departamento de retrocesiones, que
habia que tratar con reaseguradores y brokers.

¢Hay algo qué le atraiga profesionalmente?
¢Qué le gustaria investigar?

Siempre estas aprendiendo. Siempre digo
que tuve suerte cuando entré en MAPFRE
Reaseguro y pude ser parte de la creacion
de MAPFRE XL, cuando éramos tan solo
cuatro o cinco personas y que tanto contri-
buyé a la MAPFRE RE actual. He pasado por
todas las areas: facultativo, reaseguro XL,
reaseguro cedido, proporcional, mercados,
ahora otros mercados. Estuve en la parte
técnica como director técnico de toda la
parte no comercial, 0 sea que soy un privi-
legiado por tener una vision global de lo
que es el reaseguro. ;Qué me gustaria ha-
cer? Cualquier nuevo reto me interesa in-
mediatamente.
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