Afirma el Presidente de Chubb

"HAY QUE INNOVAR EN
EL MERCADO DE VIDA"

El nuevo Presidente de Chubb de Colombia Compaiia de Seguros S.A.. Luis Fernando Mathieu Valderrama. en
entrevista concedida a Revista Fasecolda, analizé los vetos enfrentados por la industria useguradora frente a los
actuales procesos de fusiones v alianzas estratégicas. Reveld, ademdas. los planes de crecimiento de esta compania
global que en 1999 cumple cuarenta wios de operaciones en nuestro pais.

¢Como califica la situacion actual del mercado asegurador
colombiane, habida cuenta de la coyuntura econdmica?

Es innegable que el sector asegurador €s un termometro de la
situacidn econémica y social del pais. La actual sitwacion eco-
ndmica nos golpea en cuanto a la ausencia de nuevos proyec-
tos de inversion y, en general, de nuevos negocios. Por otra
pante, en el aspecto social los indices de siniestralidad de algu-
nos ramos reflejan el incremento de la criminalidad y el dete-
rioro de la seguridad.

En este orden de ideas, al dismiouir los ingresos y aumentar la
siniestralidad, las companias de seguros deben reducir sus gas-
tos para asi mantener una rentabilidad adecuada. Algunas com-
pafias tendran la necesidad de buscar alianzas que les brinden
capital fresco, tecnologia y nuevos productos. Lo anteror se ve
reflejado a través de las fusiones y alianzas estratégicas que se
estdn presentando tanto entre corredores de seguros como
cnlre compaiiias de seguros, en la busqueda de las ventajas que
otorga la globalizacién.

¢ Cudles considera que son los grandes retos que fa industria
de seguros deberd enfrentar en los proximos aiios?

Ante todo debemos reconocer que la industria de seguros es
una de las que menos ha evolucionado a lo largo del dltimo
siglo. La industria aseguradora debe sufrir una gran trans-

formacion y enfrentar una nueva era tecnoloégica, un asegu- Segun Ma"“eu, |(l SOIldel,
rado cada vez mas conocedor de sus riesgos y la exigencia l ” l

de crear una mayor conciencia hacia Ja necesidad de seguros a 'e("0|og|u yia gen'e son
personales.

las claves del éxito de Chubb.

Se esta hablando mucho de los canales alternativos de distri-
bucion. ; Cudl ha sido la experiencia de Chubb en otros pai-
ses de la region y cudles son sus expectativas para Colombia?
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Los intermediarios {(corredoves y agen-
tes) son la energia vital de nuestro nego-
€10, con quienes trabajamos en equipo y
buscamos, al igual que con nuestros
clientes, relaciones a largo plazo. Con
ellos continuaremos trabajando en los
segmentos de mercago especializados.

La Bancaseguros, los grupos afines y ¢l
Internet son otros canales de distribu-
ci6n donde hay mucho por hacer, parti-
cularmente en lo que se refiere a seguros
de personas. La experiencia de Chubb
ha sido en especial en Brasil donde se¢ ha
penetrado el mercado de personas a tra-
vés de diferentes alianzas con bancos.

En cuanto a Asociaciones, Federaciones
y similares, Chubb ha sido muy exitoso
en Chile y Argentina en programas tanto
de Seguros Generales como de colecti-
vos de Vida, disenando productos a la
medida de las necesidades de dichos

gTupos.

;Qué estrategias de crecimiento tiene
Chubb de Colombia hacia el futuro?

Uno de los nichos en el que Chubb quie-
re aumentar su participacion €s en el de
seguros de personas, razon por la cual se
lanzaron recientemente una serie de pro-
ductos en esta area. De igual forma
podria estudiarse la posibilidad de cons-
tituir una empresa de seguros de vida o
realizar una alianza estratégica.
Adicionalmente, se busca ampliar los
canales de distribucién por medio de
asociaciones con bancos y otras cntida-
des financieras.

Chubb pretende continuar diversifican-
do la cartera de negocios ofreciendo
productos especializados para sectores
especificos como el financiero e, inclu-
sive, el asegurador.

Por 1ltimo, e} canal de Intenet juega un
papel muy importante en el futuro de
Chubb. Estamos desarrollando platafor-
mas de comunicacion com nuestros
clientes ¢ intermediarios y nos estamos
preparando para desarrollar, a mediano
plazo, comercio electronico,

CHUBB EN CIFRAS
RESULTADOS A 1998
(Millones de pesos)

Activo 34,808
Patrimonio 14,318
Primas emitidas 23,784
Sintestros pagédos 8,069
Siniestros cuenta compaiia 33.3%
Producto de inversiones 3,331

Fuente: Chubb de Colombia.

Hasta ahora, Chubb ha sido reconoci-
do por su fortaleza en seguros indus-
triales y altamente especializados.
cComo hacer el salto a la venta de
seguros de vida, donde tiene relativa-
mente menos experiencia en el merca-
do local?

Desde 1995 Chubb viene trabajando en
el desarrollo de seguros de personas
para grupos, tanto de accidentes perso-
nales como de grupo vida, a través de un
profundo estudio de mercado y de pro-
ductos. Desde el ultimo trimestre de
1998 Chubb ha desarrollado 16 nuevos
productos para vida y beneficios. Las
cifras preliminares a agosto de 1999
muestran gue, mientras ¢l mercado en
seguros de vida colectivos en Colombia
crecia a un ritmo del 26%, nuestra com-
paiiia crecia al 72%.

Partiendo de esa fortaleza en seguros
industriales y altamente especializados
queremos aprovechar nuestros avances
tecnologicos y el excelente servicio
que ya conocen nuestros clientes para
mnovar en el mercado de los seguros
de vida.

Finalmente, nuestra capacidad propia
nos permite romper esquemas tradicio-
nales en la venta de seguros de personas
ofreciendo productos flexibles de acuer-
do con las necesidades de nuestros
clientes.

;Oué implicaciones piensa tiene la
entrada de Allianz y Liberty para la

iios |

industria aseguradora colombiana?
sPara Chubb especificamente?

Es de esperar que estas comparniias cuan-
do finalicen su proceso de conversion de
companjas locales a globales, efectua-
ran un proceso similar por e} que hemos
pasado otras compaiias de iguales
caracteristicas € innoven en SErvicios y
proguctos.

Para Chubb, la entrada de estos jugado-
res al mercado representa el contar con
colegas de primera linea v la oportuni-
dad de afianzar las alianzas estratégicas
con ¢l fin de continuar con nuestro plan
de crecimiento.

;Qué ventajas tiene Chubb cono com-
pania extranjera? ; Qué desventajas?

Hoy en dia ser una compania extranjera
tiene mds ventajas que desventajas. El
ser una compania global le ha permitido
a Chubb, a través de su amplia expe-
riencia activa en mercados mundiales
por 117 anos, transferir la misma a
Colombia, permitiéndonos asi anticipar-
nos a las necesidades de nuestros clien-
tes locales.

[gualmente, nuestra experiencia mun-
dial nos permite ofrecer productos para
segmentos claves en la industria como
es el caso de la electronica, biotecnolo-
gia, software, equipos médicos, institu-
ciones financieras, sector minero y
empresas generadoras de energia, entre
otras.

Por ultimo, Chubb despliega una de las
mas grandes organizaciones globales en
control de pérdidas para el beneficio de
los asegurados y como apoyo a los ser-
vicios ofrecidos por nuestros interme-
ditaros a nuestros clientes.

Una desventaja podria ser el poseer un
nombre que fuera de la industria no es
conocido y que se pronuncia diferente a
como se escribe. De no ser por el nom-
bre genérico de compaiiia de seguros,
jtendriamos que explicar que en "Chop"
no vendemos comida China!fa
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