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cuantas subidas bruscas en la fre-
cuencia de reclamaciones para que

Si el mercado denegara este de-
recho a las cedentes, no dudarian

La escasez de cobertura adecuada
para clientes, tanto en lo que

concierne a riesgo individual

como a acumulacion de

catastrofes, ha promovido la
creacion de nuevas formas de
seguro y reaseguro que, en su
desarrollo historico, podemos
identificar desde los cautivos a

Ios derivados, con varias

formulas intermedias mas o

menos sofisticadas.

Los aseguradores y los reasegurado-
res deben obtener un resultado téc-
nico positivo para que su €xito sea a
largo plazo y, salvo en circunstan-
cias excepcionales, este éxito no
puede conseguirse si el indice de
crecimiento es demasiado rapido y
demasiado irrealista.

El reaseguro no ha logrado ni lo-
gra cumplir su adecuado papel ins-
titucional de contribuir al equilibrio
de los resultados de los asegurado-
res directos, habiéndose alejado de
este principio basico.

Por el contrario, especialmente
en los Gltimos afos, el reaseguro a
menudo se ha convertido en un ele-
mento desestabilizador, y las actua-
les posiciones confirman que esta
situacion no cambiara.

Las cedentes han experimentado
anos en que la capacidad disponible
ha aumentado y los precios han ba-
jado constantemente. Son ellas mis-
mas a menudo quienes han ayudado
a crear esta capacidad. Todos recor-
damos los abusos contra la «capaci-
dad inocente, los afios de lo que se
conoce como la «contratacion de
cash flow», los «pools de retroce-
sion» y la especialidad del exceso de
perdida del mercado de Londres.

Todas éstas fueron aberraciones,
camufladas por los llamados forma-
tos tedricos, para justificar la sus-
cripcion de grandes volumenes de
primas con el objetivo de satisfacer
la necesidad de tamafio, tan en bo-
ga en la década de los ochenta. To-
do lo que hizo falta fueron unas

todas estas estructuras se vinieran
abajo.

Mi impresion es que no hemos
aprendido demasiado de la expe-
riencia y que la misma podria repe-
tirse pronto aunque con menor én-
fasis.

Actualmente las preguntas que el
mercado se esta haciendo son las si-
guientes:

— El derecho a existir del rease-
guro «clasicon.

- La posibilidad de superviven-
cia de los pequenos y medianos re-
aseguradores.

— La relacion futura entre las ce-
dentes y el reasegurador.

Yo también afadiria que seria
pertinente preguntarnos a nosotros
mismos cOmo servir mejor a nues-
tro cliente, el asegurado.

Pese a que la capacidad disponi-
ble actualmente en el reaseguro no
esta cubriendo la demanda del mer-
cado, de forma que al usuario final
no se le da un servicio adecuado, las
tarifas estdn nuevamente bajando.

El objetivo primario que debe al-
canzarse en el reaseguro, y que no
deberia perderse de vista, es que las
cedentes y el reasegurador deberian
trabajar en estrecha cooperacion
para satisfacer las necesidades de
cobertura del cliente [o mejor que
puedan. La no consecucion de este
objetivo representaria el maximo
contratiempo que podria ocurrir.

Si la solidaridad entre la ceden-
te y el reasegurador que se ha perdi-
do parcialmente durante los Gltimos
afios se restaurara —como asi debia
ocurrir—, los riesgos de gestion del
reaseguro se verian inmediatamen-
te reducidos.

La solidaridad que tanto la ce-
dente como el reasegurador necesi-
tan puede también tomar formas di-
versas, que —sin egoismos— pueden
dar nueva vida e imaginacion a las
formas de cobertura.

Solidaridad y continuidad
constituyen el derecho y el deber
de una cedente que decida estable-
cer programas de reaseguro a la luz
de los principios indicados.

en crear sus propias formas de soli-
daridad.

Esta idea podria parecer provo-
cadora a mis colegas reasegurado-
res. Una idea, por ejemplo, es que
podria haber sistemas para el inter-
cambio de capacidad entre ceden-
tes de diferentes paises o areas, ges-
tionadas con el asesoramiento de
un reasegurador profesional.

Siendo atin mas provocadora, la
misma idea podria extenderse a
la cobertura no proporcional, para
lo que compaiiias de diferentes pai-
ses podrian crear un consorcio para
la adquisicion de cobertura, y se te-
me que ya estamos experimentan-
do algunos ejemplos de esta ten-
dencia (por ejemplo, la Bolsa del
Riesgo de Catastrofes).

Las que se reconocen como ca-
racteristicas sobresalientes para la
definicion del nivel del reasegura-
dor son:

— Solvencia.

— Continuidad.

— Servicios.

La cifra absoluta de capital y de
rating estan ahora convirtiéndose
en una forma mas popular de asig-
nar niveles de solvencia.

No obstante, ademas de este pri-
mer enfoque, los criterios de eva-
[uacién deberian soslayar los con-
ceptos de volumen y clasificaciones
esteériles.

Estos factores deberian estar re-
lacionados con un profundo exa-
men de las cuentas, el conocimien-
to del reasegurador, la estructura
del rendimiento de su cartera y, en
particular, su politica de contrata-
cion y los criterios utilizados en el
pasado.

La continuidad es un factor que
ha de ser considerado con mucho
cuidado en este periodo, en que se
ha convertido en extremadamente
vulnerable a causa de las dificulta-
des objetivas del mercado.

Pueden citarse no pocos casos
en que la interrupcion en la conti-
nuidad del servicio haya surgido
inesperadamente y contra la volun-
tad de la propia direccion.
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La escasez y los altos precios de
la capacidad de reaseguro han esti-
mulado la creacion de nuevos rea-
seguradores. Aunque estan contri-
buyendo a resolver la escasez de
capacidad, no garantizan la conti-
nuidad que un asegurador necesita
para el desarrollo de su negocio.

Mientras hemos operado en mer-
cados con aranceles o en mercados
muy regulados, ha sido relativa-
mente facil determinar el precio del
reaseguro basandose en la prima
original, de la que un porcentaje se
deducia como remuneracion para
gastos. La liberalizacion o desregu-
larizacion ha traido un deterioro
gradual en los resultados y una
reduccion en los margenes.

En este contexto, el precio del re-
aseguro se determina a la [uz de la
experiencia y con la intencion de
mantener unas condiciones técni-
cas adecuadas, diferenciando con
respecto de la prima original y esta-
bleciendo por tanto el precio con
criterios distintos a los utilizados por
los aseguradores directos.

En la cobertura no proporcional,
el reasegurador siempre ha ofrecido
un precio basado en sus propios cri-
terios de evaluacion.

Esto es todavia mas evidente en
la cobertura de catéastrofes.

Las cedentes no pueden eludir el
pago del precio adecuado si de-
sean obtener que se compre la cali-
dad esencial de producto y si de-
sean que los accionistas del rease-
gurador mantengan o acaso au-
menten su compromiso. A menos
que haya un adecuado rendimien-
to con respecto a este capital, no
puede estar disponible.

Las cedentes no pueden pedir a
los reaseguradores que ofrezcan
una gama completa de servicios y
asesoramientos, que mantengan el
nimero necesario de empleados
solamente para suscribir clases de
negocios dificiles.

Al producirse los desastres natu-
rales mas recientes, la participacion
de los aseguradores fue muy mo-
desta y la de los reaseguradores in-
cluso mas modesta todavia en com-
paracion con el calibre econdmico
de los siniestros originales.

Durante finales de los ochenta y
principios de los noventa hemos
observado un aumento en la fre-
cuencia de desastres naturales, al

menos en lo que respecta a las con-
secuencias para los seguros. Por pri-
mera vez las compaiiias directas y
los reaseguradores han visto con
sus propios ojos el riesgo potencial
de sus carteras. Todo esto ha ocurri-
do sin que se haya producido nin-
guna de las situaciones imaginables
COMO Casos extremos.

Esta es la razon por la que yo exi-
giria premura sin controles para
ajustar precios, limitar riesgos y en-
trar detalladamente en la teoria pa-
ra identificar las causas y probabili-
dades con el fin de definir mejor la
estimacion de dafnos. Todo este di-
namismo es especialmente oportu-
no, sin que debamos tratar de es-
catimar la ayuda que las nuevas
tecnologias también nos pueden
ofrecer en estos esfuerzos.

La colaboracion entre institucio-
nes publicas y privadas deberia to-
mar la forma de proyectos practicos
de proteccion que creen una red de
seguridad, sirviendo tanto de salva-
guarda contra las consecuencias de
una serie de catastrofes durante un
periodo breve como de garantia de
la capacidad de otras posibles catas-
trofes.

Como ya he mencionado, la di-
mension del problema es terrorifica
y no tenemos respuestas suficientes.
Podria hacerse un progreso previo
mediante la aceleracion del proceso
de facilitar a las companias que
creen reservas especiales en paises
en los que esto todavia no esta per-
mitido.

Por desgracia, en una situacion
de fuerte demanda, el mercado pa-
rece nuevamente estar moviéndose
inexplicablemente hacia la reduc-
cion de precios y no hacia la mejo-
ra de sus servicios.

Para evitar crisis desestabilizado-
ras, las cedentes deben asumir una
estrategia a largo plazo, como ha-
cen sus propios asegurados. Al igual
que no aceptarian peticiones de
descuentos de un asegurado que
haya estado libre de reclamaciones
durante varios anos, no deben pedir
reducciones en la cobertura des-
pués de varios afios sin reclamacio-
nes ni recurrir a mercados que estén
preparados para concederlas.

La escasez de cobertura adecua-
da para clientes, tanto en lo que
concierne a riesgo individual como
acumulacion de catastrofes, ha pro-
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movido la creacion de nuevas for-
mas de seguro y reaseguro que, en
su desarrollo histérico, podemos
identificar desde los cautivos a los
derivados, con varias formulas in-
termedias mas o menos sofisticadas.

Aparentemente se estan estable-
ciendo nuevos sistemas de coopera-
cion entre ellos en lo que respecta a
la gestion de carteras. Los reasegu-
radores ganadores seran de hecho
aquellos que, a causa de su tamafio,
puedan ser capaces de poner la tec-
nologia a disposicion del mercado,
o aquellos que a causa de sus rela-
ciones con grupos directos que par-
ticipen en el reaseguro, puedan te-
ner el mismo acceso a importantes
recursos tecnologicos.

«Tamafio» no se ha de interpretar
como capacidad de absorber o
comprar a otras compaifias, sino
como la capacidad de ser un juga-
dor internacional y de ofrecer unos
productos y servicios adecuados a
[os clientes.

El clasico sistema de un destino
comiin con la cedente atn sera
aplicable, si bien solo en lo que res-
pecta a aquellas cedentes que acep-
ten este plan; si estan convencidos
de la necesidad de compartir [os be-
neficios con sus propios reasegura-
dores, todavia seran capaces de
crear un nacleo de capacidad que
les permitira garantizar los tres fac-
tores esenciales.

Las companias directas que, por
su propia eleccion no acepten este
plan sufrirdn unas fluctuaciones
mas acentuadas en el coste de su
programa de reaseguro dependien-
do de la situacion del mercado.

Aunque no discuto la legitimidad
de esta segunda opcion, sigo con-
vencido de que la clave para una
solucion optima de los problemas
del reaseguro no puede dejar al
margen la consideracion del desti-
no comun con sus reaseguradores.

Esta conviccion, a la [uz de un
constante pero gradual desarrollo
de nuestras companias, ya sean di-
rectas o de reaseguro, y de la mejo-
rada satisfaccion de las necesidades
de nuestros clientes, se facilitara po-
niendo en comun los recursos dis-
ponibles, y no desperdiciandolos en
una competencia de naturaleza es-
peculativa.




