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po de accidn, ven desaparecer en gran parte, los obsticulos na-
cionalistas, que surgieron tras la Segunda Guerra Mundial, que
dieron nacimientos a monopolios de reaseguroc o a reaseguradoras
nacionales muy protegidas.

2. Con estas cbservaciones previas, paso a comentar las evolu-
ciones previsibles en las tres manifestaciones del reasequ-
ro que antes indiqué.

ACTIVIDADES

Denomino asi las fdérmulas contractuales y coberturas gque
ofrecen . los reasequradores a las cedentes para proteger sus ope-
raciones y que naturalmente, dependen de sus necesidades. Es 16~
gico que la propia evolucibn del seguro modifique esas necesida-~
des y cabe suponer lo siguiente:

*

- Reduccidn bastante sustancial del "reaseguro proporcio-
nal™ al .aumentar la dimensidén de muchas asequradoras di~
rectas y ldgicamente su capacidad de retencidn. No parece
probable que la creacidén de nuevas entidades compense es-
ta tendencia.

~ Aumento del "reasegquro no proporcional®™, en especial para
tramos altos de retencion como férmula complementaria o
sustitutoria de los tratados proporcicnales, gue ofreceré
posibilidades a los reaseguradores especializados y sin
ninguna duda a Lloyds y al llamado mercadc de Londres,
Este reaseguro en diversas formas, probablemente mads s0-
fisticadas que las actuales, aumentarad paulatinamente su
importancia y, también, aumentari el riesgo de los acep-
tantes gque necesitan no sdélo alta tecnificacidn sino un
alto grado de solvencia.

- Aumento del reasegurc de "puntas" en riesgos de incen-
dios, "técnicos" vy sobre todo de Responsabilidad Civil, .
cuya politica de suscripcidn por aseguradores y reasegu-
radores deberid sofisticarse para evitar los graves pro-
blemas del pasado. Parece probable gque muchos reasegura-
dores necesiten alta especializacidén en el andlisis de
riesgos directos de Responsabilidad Civil, como servicio
*estrella”" a sus cedentes. En este aspecto, parece indis-
pensable la utilizacién de métodos informaticos, sistemas
expertos y programas integrales, dificilmente al alcance
de los aseguradores medios.
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- Utilizacién de contratos de “"proteccidén integral propo-
cional”, por uno o varios reaseguradores, conjunta © com=-
binada con ayudas financieras y asesoramiento técnico o
administrativo. En esta linea surgirin contratos de "cuo-
ta parte con asistencia", que exigirén vinculacidn estre-
cha entre cedentes y reaseguradores, ya Sea para el lan-
zamiento o© intensificacidén de operaciones de una entidad
o para el restablecimientoc de un "desequilibrio técnico®.
Esto llevarid a una actuacidén tipo "merchant bank" que
respetando la independencia de las cedentes, se alie con
ellos a largo plazo. Solo estard al alcance de reasegu-
radores profesionales, y no de "aficionados ocasionales”,
como en alglin tiempo han proliferado en el segurc mun-
dial. Esta actividad exigiréd fondos disponibles importan-
tes y sobre todo, equipos profesicnales para ayudar de
modo efectivo a la gestibén técnica, financiera y "geren-
cial", con entrada en el 4rea del "consulting", como la
que estdn iniciando los auditores con sus clientes de
certificaciones contables, en evolucibdn "interdisciplina-
ria", como otras gue también aparecen: "agente de seguro
de vida y asesor contable", "corredor - gerente de ries-
gos y asesor de seguridad" y las ya citadas de auditor y
consultor.

Todos estos casos Yy probablemente, otros, implican que los
aseguradores y los reaseguradores, se verin obligados a entrar en
el 4rea de los servicios tecnoldgicos de diversas clases: "utili-
zacién de medios informldticos", "“andlisis informdticos de ges-
tién", "laboratorios para asesorar en técnicas de control", "man-
tenimiento de calidad de productos", y probablemente muchos otros
hasta ahora desconocidos en nuestra profesidn.

3. MERCADQOS

El reaseqguro se ofrece en "mercados" en gue se agrupan O
especializan sus operaciones, al adquirir una dindmica propia pa-
ra el cumplimiento de sus fines y crear nlcleos de oferta y de-
manda regular de sus servicios, con independencia de transaccio-
nes especificas ajenas a los mismos, pero de limitada importancia
general.

A efectos de esta intervencidn y sin tratar de hacer doc-
trina, se podrian describir asi los principales mercados actua-
les:

- Mercado de Londres, en gran parte dominado por Lloyd don-
de Bse concentran un niimero "aplastante" de cesiones fa-
cultativas y no proporcionales (en menor numero, propor-




cionales) y que constituye el primer centro orgédnico de
reaseguro mundial por el niimero y calidad de los corre-
dores y suscriptores que lo componen.

- Mercado Proporcional, dominado por los grandes reasequra-
dores gque visitan regularmente a las compafiias cedentes
desde sus propias centrales o desde oficinas directas de
servicio 1local y que les ofrecen asistencia complementa-
ria. A este "mercado" acuden principalmente las cedenteg
de tamafioc medioc y pqueflo que necesitan en mayor o menor
grado, asesoramiento y asistencia. Tiene su origen, aun-
gue no Gnico, en los grandes reaseguradores centroeuro-
peas del siglo XIX, gque en gran parte colaboraron para la
formacidén de bastantes mercados nacionales de seguros,
labor que el seguro actual deberia agradecer y gque mues-
tra la "obra social eficiente”, de instituticiones apa-
rentemente, no en la realidad, soclo con objetivo egoista
de beneficic empresarial.

- Mercado de Reciprocidad, entre aseguradores directos, en
su origen en manos de corredores muy especializados con
"labor de artesania" para estrechar lazos entre entidades
distantes. Desde hace casi 25 afios tiene MAPFRE con Kyoel
del Japbn, un tratado reciproco concertado por Fester Fo-
thergill and Hartung ({en la actualidad Greilg Fester).
Ahora este mercado, después de turbulencias y sorpresas
reciprocas, gira en gran parte sobre la reunidn de Wies-
baden 0 en arreglos locales de aseguradores amigos.

- Mercados locales de colocaciones, en gran parte faculta-
tivas en una misma area geografica para distribucién in-
terna de excedentes circunstanciales. Esto ha sido impor-
tante en las f1ltimas décadas y en paises con dificultades
de divisas, pero puede serlo también en el futuro en Eu-

ropa.

Estos diversos "mercados" continuardn, si bien cada uno se
modificarid como consecuencia, principalmente, de la transforma-
cién de la informatica y la mejora en comunicaciones inmediatas a
coste reducido que han dé afectar sustancialmente a la mayoria de
las transacciones de reaseguro. El telegrama, el telex y filtima-
mente el fax, han producido modificaciones sustanciales en la me-
cdnica de aceptacibén y ejecucidén de operaciones, pero el cambio
futuro, realmente transcendente, puede ser el de las "transaccio-
nes por pantalla" con datos basicos agrupados para su andlisis en
"programas expertos” y con visualizacidén de interlocutores para
mantener el contacto personal, dentro de la sofisticacidn técnica
~que.con seguridad se ha de producir.
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En los prdximo 20 aHos, proliferarén "programas de softwa-
re" y "sistemas expertos" que permitirdn el andlisis completo au-
tomdtico de cada cesidn facultativa o, inecluso, proporcional,
coordinada con los datos informdticos internos de las cedentes y
en su suscripcidén original gue hoy desconocen los aceptantes,

También serd ficil, obtener informacidn precisa de la car-
tera de las cedentes, asl como de las aceptaciones no proporcio-
nales, que si no se cotizan en base a un conocimiento muy preciso
de los riesgos que integran y de su distribucidn geogrifica, pue-
den originar problemas futuros.

Al mismo tiempo se impondrd la eliminacién de cuentas es-
critas, que se tramitarén automiticamente y se comunicarin de or-
denador a ordenador, coordinando integralmente las operaciones de
cedentes, reaseguradores y retrocesionarios. Esto ha de eliminar
"técnicas antitécnicas", que hoy configuran el reaseguro, y redu-
cir "dramdticamente" la correspondencia, telex, fax y entrevistas
personales. Ademds, serid posible y se exigird por ambas partes y
los intermediarios, la transferencia inmediata de fondos, como
ocurre en las transaccicnes tesoreras de la banca moderna.

Todo esto, por supuesto, exigirad la coordinacidn o integra-
cidén de los sistemas informlAticos de las entidades aseguradoras y
reaseguradoras. Esto ya lo estamos haciendo en MAPFRE, donde la
suscripcidén de una operacidén en el terminal inteligente de una de
nuestras 160 oficinas directas (capilares las llamamos), no sblg
registra la transaccién en la sociedad aceptante, (existen seis
sociedades territoriales MAPFRE SEGUROS GENERALES), sino al mismo
tiempo, registra la cesidn a la reaseguradora CORPORACION MAPFRE,
y, simultineamente, la cesibén de ésta a sus retrocesonarias mun-
diales en los casos en que esto sea necesario. Este sistema, en
funcionamiento desde el primero de Enero de este aflo 1988, se 1li-
mita a las cesiones obligatorias, pero no dudo que en poco tiempo
se extendera a las facultativas.

Si ademd&s lo anterior se combina con un sistema mundial o
al menos europec de comunicaciones informaticas, ofrece posibili-
dades incalculables que a ninguno se 0s escapardn, y para las que
los reaseguradores, desde hoy, deben prepararse,

Como consecuencia de todos estos factores, el mercadc del
reasequro seréd crecientemente "mundial" y también, serd mis com-
petitivo y, porque no decirlo, mds apasionante que el actual.
Listima para los que no llegaremos a verlo, dque os envidiamos a
los que podrels contribuir a crearlo, dinamizarle y encontrar
dreas y “"nidos" que eviten la eliminacidn del reasegurador y de
la existencia del reaseguro en el "gran mercado mundial de segu-
ros" que es muy dificil no se cree dentro del ya muy proximo si-
glo XXI.

¢
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4. REASEGURADORES

No es dificil suponer que si cambia el mercado de reaseguro
y su naturaleza, también lo hagan sus protagonistas: corredores
de reaseguro, agencias de suscripcibén y, sobre todo, las entida-
des reasequradoras que son las que arriesgan su patrimonio ofre-
ciendo capacidad suplementaria a los aseguradores directos.

La funcidn de 1los corredores disminuird en las cesiones
Proporcionales, por las mejoras citadas en las comunicaciones, y
porgque su misma naturaleza exige un conocimiento personal e inme-
diato de la calidad de la gerencia y sistemas de gestidén, no fi-
cil a través de intermediarios. En cambio, dominarin en las ce-
siones no proporcicnales que necesitan bastantes aceptantes, y en
las cesiones facultativas, especialmente las vinculadas a grandes
operaciones industriales. ‘

Las agencias de suscripcidn han tenido y tienen un papel
especifico destacado en el seguro directo y fueron importantes -
antes de extenderse la accidn directa territorial de los grandes
aseguradores. En el reaseguro la experiencia de los Gltimos afios,
ha sido insatisfactoria y su posible futuro estarid limitada a ac-
tividades muy especializadas, una vez desaparecida la "capacidad
inocente" que las ha dado un periodo efimero de éxito.

Pero, los verdaderos protagonistas del reaseguro, son las
entidades reaseguradoras, pero estas son de naturaleza muy dife-
rente: reaseguradores exclusivos, “puros" se los ha llamado; va
sean "grandes reaseguradores" con patrimonios acumulados de més
de cien afios y lideres del mercado proporcional; o reaseguradores
profesionales de tamafio medio; reaseguradoras integradas en ase-
guradoras directas; reaseguradoras off-shore; reaseguradores es-
tatales con ¢ sin monopolio, "departamentos de reaseguro" de ase-
guradores directos y Lloyds y similares, cuya diferencia estd en
su especial estructura juridica.

Dentro de este conjunto, en cuyo detalle no es momento de
entrar, los "reasequradores purcos", tienden a integrarse, con ma-
yor o menor autonomia, en conjuntos aseguradores directos, con
estrategia comfin y "alimento interno" que facilita el equilibro
de sus operaciones. La MERCANTILE AND GENERAL esti vinculada a la
PRUDENTIAL Briténica, la PRU-RE a la PRUDENTIAL Americana, la
AMERICAN RE a la AETNA LIFE AND CASUALTY, y con el mismo efecto,
pero origen distinto, estd la estrategia de la SUIZA DE REASEGU-
ROS de crear un gran grupo de seguro directo, cuyas primas ya ex-
ceden de las de reaseguro.

En esta situacidn habria que diferenciar los que mantienen
una independencia absoluta para su empresa de reaseguro, cComo
ocurre c¢on la Munich Re, a pesar de sus vinculaciones con la
ALLIANZ vy los gque aun con independencia, incluyen al reaseguro
dentro de una estrategia global, no solo aseguradora, sino finan-
miera, como precisamente QCurre con ia eapresa gue presido.
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También parece inevitable la desaparicibén paulatina de rea-
seguradores plblicos, con o sin monopolio, otro 4rea de reasegu-
radores "exclusivos" que puede desaparecer,

como consecuencia de la reduccidn inevitable previsible de
las necesidades del reaseguro, serin menos numerosos, pero de ma-~
yor influencia los reaseguradores profesionales, en bastantes ca-
sos, coordinados o integrados con aseguradores de gran dimensidn
que consideran el reaseguro como instrumento de presencia inter-
nacional y conveniencia de distribucidn de riesgos.

La mayor dimensidén previsible para el reaseguro no propor-
cional ofrecerid posibilidades a reaseguradores especializados y
4giles, a corredores y a Lloyds, aunque ldégicamente tendrén par-
ticipacién destacada en este Area los reaseguradores profesiona-
les con "gran" patrimonio que pueden convertirse en dstino final
de gran parte de los "target risks", ya que un objeto bésico del
reaseguro es mantener la capacidad de los aseguradores directos
para hacer frente a grandes riesgos que no cesardn de crecer.

Serd dificil que surjan en el futuro grandes reaseguradores
profesionales realmente autdnomos, aunque si los dependientes de
grandes aseguradores directos. Cabe en otro aspecto, preguntarse
cudnto tiempo algunos reasegquradores profesionales medios podran
mantenerse fuera de la influencia de un conjunto directo. Los més
4giles y eficaces y con gerencias muy vocacionales, podrén sobre-
vivir y florecer en las décadas futuras, perc algunos perderén su
independencia, aun cuando sea grande la voluntad y deseo de con-
tinuidad de estos "independientes", pués cabe preguntarse gcdmo
afrontardn la amenaza de "OPAs" con inversores especulativos, de-
secsos de utilizar sus patrimonios aparentemente cciosos? y ¢gen
estas condiciones, ho serd preferible la dependencia de sus cole-
gas aseguradores directos?.

Hay que pensar en el destino de los "reaseguradores nacio-
nales" de tamaflo medio y con clientela principal de cedentes pe-
guefias gque han desempefiado una funcidén fundamental para el equi-
librio de mercados locales y gue son en algin modo el "orgullo
nacional®™ como las compafilas aéreas, que se han convertido en
"simbolo de independencia" de una nacidén. De algin modo tendran
funcidn importante en paises con mercado reducido en gue conviene
un "tutor" para las aseguradoras pequeflas, quizds, sirviendo de
vehiculo "detallista™ de las grandes reaseguradoras, como aguijbn
permanente de los grupos aseguradores dominantes con tendencia a
integrarse en conjuntos financieros, lo que favorece gerencias
inoperantes gque alejarin al segurc del pablico a guien debe ser-
vir.

Pero, frente a lo que parece lbégico, pueden surgir formulas
para adaptarse a situaciones distintas y para crear soluciocnes
inesperadas, con orientaciones y tendencias que no sblamente se
me escapen a mi, sino a la mayor parte de los analistas de nues-
tra profesién. Un ejemplo, 1la industria del acero, donde las
grandes empresas de principios de siglo no han podido superar la




10.

competencia, pero en cambio, han surgido otras pequeflas y media-
nas con tecnologla diferente que logran alto beneficio y presen-
cia firmes en sus &reas de mercado,

En todo caso, pienso que los reaseguradores lideres del fu-
turo, los actuales o log que surjan, es probable tengan las si-
guientes caracteristicas:

- Patrimonio importante con amplios fondos liquidos no so-
" lamente para ofrecer capacidad a sus c¢lientes, sino para
ayudarles financieramente en sus necesidades de reestruc-

turacidén o apeyo inicial.

- Equipos de personas con conocimientos gerenciales y admi-
nistrativos y financiercos para desempefiar funciones de
consultoria y hasta derivar de ellas, una parte de sus
ingresos.

- Alta especializacién técnica para ser vehiculoc de trans-
ferencia tecnoldgica, ofreciendo a los aseguradores di-
rectos posibilidad de supervivencia sin necesidad de pro-
pia investigacidn, que solo es posible para los grandes

. ‘aseguradores de cada mercado.

- Implantacidén geogridfica extensa, para atender directa y
personalmente a cedentes en sus problemas y darles asis-
tencia cuando 1lo reguieran y para conccer directamente
cada mercado y sus protagonistas individuales.

- Vocacidn de servicio asistencial, tecnoldgico, financiero
e, incluso, psicolbgico, para cobtener la confianza de sus
cedentes e integrarse en sus necesidades.

No sé& si esto es lo que esperaban, pero es todo 1o que mi
limitada experiencia puede proporcicnar y, en tedo caso, estas
ideas que en gran parte proceden de mis colaboradores de MAPFRE:
son todas las gue puede ofrecer un asegurador "pensionista" de un
pais, casi en via de desarrocllo, a un auditorio tan docto y espe-
cializado como el de la primera plaza reaseguradora del mundo.

Gracias.

Ignacio Hernando de Larramendi
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