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INTRODUCCIÓN


 


�
Los seguros de personas en todas sus variantes -seguros de vida, de retiro, de salud- han sido tecnificados desde sus inicios; es decir que las compañías de seguros de personas han calculado tarifas y reservas utilizando métodos actuariales.





Esta tecnificación no ocurrió en los seguros de daños patrimoniales, donde para el cálculo de la tarifa y las reservas no se han utilizado por mucho tiempo herramientas actuariales. Esto se debió fundamentalmente a dos causas:





La falta de estadísticas locales y la imposibilidad de extrapolar experiencias de otros países en forma directa (tal como se hace en seguros de personas donde se utilizan tablas de incidencia extranjeras)





La alta inflación, que permitía gozar de un alto margen de error que licuaba -a través de la demora en el pago de siniestros- las deficiencias en los cálculos. Demorar uno o dos meses el pago de siniestros significaba en algunos períodos hasta un 30% de la prima como ahorro.








Esta realidad del mercado argentino produjo un primer efecto en la reconversión del sector : la instalación de las principales compañías de seguros de vida extranjeras en el país junto con la casi total renuencia de nuevos operadores internacionales a ingresar en el mercado de daños patrimoniales. Es evidente que ante la total ignorancia sobre la suficiencia de la prima y evolución de la siniestralidad se hacía imposible que los operadores analizaran proyectos de inversión para el mercado de daños patrimoniales.





A las compañías locales se les acababa el tiempo -más de cinco años sin inflación- con lo cual debían urgentemente tecnificar sus procesos de tarifación y suscripción cuanto más también hacerse más eficientes vía reducción de sus costos de explotación.  El camino no fue fácil -varias compañías quedaron en el camino- y aún no terminó ; es más, la Superintendencia dió por finalizado el plazo implícito para esta reconversión y comenzó a exigir mayores requisitos de solvencia dificultando aún más el panorama de muchas compañías.








Paradójicamente, esta situación de caída de compañías dificulta la adecuación de las compañías en problemas.
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EL CAMBIO DE TENDENCIA








�
Las causas del cambio de tendencia donde, tímidamente, comienzan a aparecer nuevos operadores extranjeros en el mercado de daños patrimoniales se pueden buscar en causas endógenas del mercado argentino y en causas exógenas.





Las  causas endógenas que causan este cambio de tendencia se deben a los nuevos requisitos de solvencia (capitales mínimos y reservas) que el organismo de contralor comenzó a exigir y viene incrementando desde hace dos años. Esto provocó que numerosas compañías locales salieran a buscar inversores que aportaran los capitales necesarios o directamente vender sus participaciones accionarias.





Por lo tanto, los nuevos operadores aparecieron tentados por los operadores locales que los fueron a buscar mas que por una férrea voluntad de ingresar al mercado.





Las causas exógenas se pueden encontrar en el entorno macroeconómico actual de hiperliquidez mundial donde se necesitan alternativas de inversión y también en la globalización económica donde las grandes corporaciones multinacionales extienden sus negocios por todo el mundo. Como ejemplo de este último factor se encuentran en el mercado a muchos operadores que adquirieron paquetes accionarios de empresas nacionales industriales o de bancos nacionales recibieron dentro de los activos acciones de compañías de seguros vinculadas.
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ENTORNO MACROECONOMICO ACTUAL








�
El actual entorno macroeconómico presenta una situación de hiperliquidez mundial junto con crisis en los principales mercados captadores de inversiones (Asia, Latinoamérica, Europa del este).





Esto produce como consecuencia que los grandes fondos de capitales ya no encuentran oportunidades donde invertir y hacen crecer las “burbujas” de los mercados llamados seguros (Estados Unidos, Europa). Estos récords que se alcanzan en Wall Street  y en algunas bolsas europeas no hacen mas que subir más peldaños de la escalera de la cual se caerá.





Es sabido que no más allá del mediano plazo los mercados buscan su equilibrio, por lo cual este contexto de hiperliquidez se tendrá que ajustar vía una explosión de la inflación mundial que licúe este exceso de dinero o una depreciación pronunciada de los activos financieros (acciones y bonos).





Los más probable es que se dé una combinación de ambos reguladores. La crisis de los mercados no es ni más ni menos que bruscas oscilaciones en busca del equilibrio, es decir la reducción de la riqueza mundial.





Dentro de este panorama las corporaciones vuelven a analizar proyectos de desarrollo de negocios, pero analizándolos con más cuidado. Sin duda, que ante proyecciones de inflación mundial es mejor encontrarse posicionado en bienes -llamémoslos “empresas”- y no en dinero. Como esto es descontado por los inversores -insisto en los sobreprecios de empresas estadounidenses- es que se torna interesante el desarrollo de nuevos negocios desde cero.
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IMPACTO EN LOS SEGUROS DE DAÑOS PATRIMONIALES





�
Dentro del contexto planteado, los nuevos operadores conjugan el “expertise” local con la gran experiencia lograda en otros países con lo cual adaptan las herramientas de la corporación al mercado argentino. Al mismo tiempo se debe diseñar una estrategia estadística para alimentar un modelo de cálculo y control de tarifas.





Asimismo, dado que la utilidad razonable en los seguros de daños patrimoniales se encuentra entre el 3% y el 8% de la prima, no hay margen de error para el cálculo de tarifas y reservas. Se torna imprescindible, entonces, la tecnificación de los procesos de cálculo para que sean realizados actuarialmente.





Este proceso de tecnificación es tanto o más importante que la capacidad financiera que pueda tener una compañía. Aquellas que no lo realicen difícilmente puedan sobrevivir a los nuevos tiempos del mercado de seguros de daños patrimoniales.





La gran duda de todo proyecto de este tipo es como lograr la masa crítica de asegurados comenzando desde cero. Desde ya que sería conveniente comenzar con una compañía en marcha con cierta cartera, aunque sea chica. Pero lo principal no es la cartera de asegurados sino la estructura de ventas: en daños patrimoniales el canal de venta es más importante que el producto en sí.





Una estrategia a seguir podría ser la de incorporar al mercado un producto novedoso, por ejemplo, de Riesgos Varios, que otras compañías no ofrezcan. No se busca el éxito de ese producto en si, sino que lo que se intenta lograr es captar el interés de agentes y productores por comercializar ese producto para su cartera de asegurados y de a poco, a medida que se brinde servicio y solidez, pretender que el mismo pase la cartera de los riesgos tradicionales.





En este proceso la compañía debe insistir en que comprende que el agente no puede ser exclusivo y entiende la necesidad del mismo de operar con más de una compañía que permita mostrar a sus clientes que le ofrece la mejor alternativa. Es así que logrará una mejor relación con el agente, ya que si el mismo es exclusivo demandará infinidad de requerimientos nunca satisfechos por la compañía; por el contrario, si trabaja con otras, podrá comparar y estará conforme al saber que la compañía es la mejor.





Otro punto a considerar por aquellas compañías que parten de cero es la segmentación y especialización. Si la compañía fija prioritariamente una especialización en una línea de productos (hogar, responsabilidad civil, etc.) o segmenta el mercado (gente joven, nivel socioeconómico, etc.)  y se torna más competitivo en el mismo, generará una imagen que ayudará a la venta. Esto de ninguna manera inhabilita para comercializar las demás líneas de productos.
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Nota : Cabe mencionar que estos reportes sólo intentan generar el debate de los temas tratados; las opiniones vertidas en los mismos representan una línea de pensamiento que de ninguna manera son verdades absolutas ni pronostican comportamientos futuros de los mercados.
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