Cali, marzo 24 de 2006 
Buenos días :

Como no podría negarme a la solicitud de una persona tan importante como el Dr. Roberto Junguito, actual presidente de Fasecolda y de mi buen amigo Hugo Borrero,  para que diera una charla sobre mis experiencias en el mundo de la intermediación de seguros, la acepté gustoso, por considerar que quienes hemos tenido la fortuna de ser relativamente exitosos en los negocios, estamos en la obligación de transmitir nuestras experiencias a quienes pueden asimilarlas y aprovecharlas.

En primer lugar, y remontándome a la década de los años 50, debo aclarar que en aquella época solo había en Colombia dos clases de  intermediarios de seguros,  los vendedores exclusivos de cada aseguradora, o sea las personas naturales que solo podían vender los productos de una compañía, y las agencias generales, que usualmente representaban a las aseguradoras extranjeras en cada región del país.

A la temprana edad de 19 años y mientras estudiaba en la Facultad de Ingeniería de Minas de la Universidad de Texas, me percaté de que esa no era la profesión para mí y a mediados de 1951 regresé a Cali. Mientras me decidía por otra carrera universitaria,  me vinculé a la agencia general de las aseguradoras del grupo A.F.I.A., la Hartford Fire Insurance Company y La Continental, como asistente del Sr.  Herbert Schlubach, persona con sólidos conocimientos de seguros y con excelentes condiciones como promotor.  Mi primer salario fue de $200 mensuales, cifra que poco después se incrementó a $ 300, debido a mi buen desempeño en el área comercial.  En aquel entonces, otras importantes aseguradoras extranjeras que operaban en Colombia eran la American International Underwriters (hoy AIG), la Royal Insurance Company y la Assicurazioni Generali. 
A mediados de 1952, debido a problemas administrativos de la agencia general del señor Herbert Schlubach,  las aseguradoras Hartford y La Continental decidieron abrir su propia red de oficinas en el occidente del país.  No obstante, yo continué trabajando por mi cuenta como agente de dichas compañías, y la experiencia adquirida en la agencia del señor Schlubach fue muy valiosa para mí. 

Al poco tiempo, la evolución natural del negocio me indicó la conveniencia de colocar ciertos negocios con otras aseguradoras, pues como dije antes, en ese entonces los agentes de seguros trabajaban para una sola compañía.  Como esto era una gran limitante, me propuse obtener de la Hartford la autorización para colocar con otras aseguradoras aquellos negocios que a ellos no les interesaban, como los de grupo vida y accidentes, así como los que cubrían bienes localizados en zonas rurales, solicitud que inicialmente fue negada.
Después de una ardua labor de persuasión a los directivos de esta aseguradora, obtuve su consentimiento y fue así como establecí  contacto con Seguros Bolivar para colocar inicialmente los seguros colectivos de vida y accidentes, así como los de incendio para bienes ubicados fuera de la ciudad, en donde la Hartford y la Continental no operaban.  Por lo anterior, yo sostengo que buena parte del éxito inicial de mi gestión en los negocios, se  debe a que nunca acepté como argumento la frase “no se puede”

Poder colocar negocios en zonas apartadas de Cali fue de suma importancia para mi, pues en aquel entonces algunos de mis clientes estaban ubicados en poblaciones aledañas, así como en áreas rurales. En Palmira, por ejemplo, todos los martes se realizaba el tradicional día de mercado, por lo que  yo me trasladaba invariablemente a esa ciudad todos los martes, a fin de reunirme en el Café Palmira con los propietarios de trapiches paneleros y molinos de arroz, para discutir la renovación de sus  pólizas o para cobrarles las primas, lo cual siempre se lograba al calor de unos brandies con leche !
A principios de 1953, por iniciativa de mi padre, quien permanentemente me brindaba asesoría,  tanto en los aspectos administrativos como en el área comercial, abrí una pequeña oficina en el edificio del Banco de la República, en el corazón de Cali.  Tenía mucho temor de asumir los gastos que implicaba abrir una oficina, pero mi padre me alentó diciéndome que si uno no corre riesgos, nunca puede progresar. 

Recuerdo que después de contratar a una secretaria y a un mensajero, mi padre me insistió en que buscara un asistente, pues ya el volumen de negocios que venía manejando  lo justificaba,  por lo que acepté su sugerencia y en agosto de 1953 contraté a Eduardo Domínguez, quien estuvo vinculado a nuestra compañía durante más de treinta y cinco años. 

Contrario a la creencia general, mi padre no fue el fundador de DeLima & Cia., aunque sí mi entusiasta colaborador durante mis primeros dos años de actividad empresarial, abriéndome puertas con sus amistades y promoviendo la venta de seguros de vida, gestión para lo cual yo nunca tuve mayor inclinación.  Lamentablemente,  mi padre murió en septiembre de 1953, cuando aún tenía mucha vitalidad y disfrutaba muchísimo con las noticias que yo le llevaba sobre los nuevos clientes que lograba conseguir. 

En abril de 1954,  constituí la firma Ernesto de Lima & Cia. Ltda.., cuya razón social fue modificada posteriormente a DeLima & Cia. Ltda..  Inicialmente mi madre figuró como socia, siendo sustituida posteriormente por mi esposa.
Como en ese entonces los intermediarios de seguros no revisaban las pólizas que las aseguradoras expedían, ni discutían las tarifas aplicadas, cosa que en  mi pequeña firma sí hacíamos, muy pronto los clientes se dieron cuenta de que nuestro servicio les representaba un valor agregado.  Esto nos dio confianza para tocar las puertas de algunas de las empresas más importantes de la región. 

Fue así como logré obtener las cuentas de empresas tan importantes y representativas como Ingenio La Cabaña, Goodyear de Colombia, Cardona Hermanos, Inelco del Pacífico, Sinclair & Valentine, Collins Colombiana e industrias Metálicas de Palmira, relación que aún se mantiene con las cuatro primeras compañías, pues las tres últimas ya no existen.  Para nosotros la fidelidad de estas empresas, por más de cincuenta años, es motivo de orgullo y satisfacción.

En 1957, teniendo en cuenta la creciente inversión extranjera que arribaba al país y después de sopesar las bondades de los servicios que supuestamente prestaban los Corredores de Seguros internacionales, decidí viajar a Nueva York con el propósito de entrevistarme con representantes de dos de esas firmas.  La primera reunión fue concertada con Johnson & Higgins. 
Fue una experiencia frustrante, pues quien me entrevistó me miró fijamente durante todo el tiempo que duró la conversación y al final de la misma me preguntó qué edad tenía, lo que me indicó que mi juventud le generaba cierta desconfianza.  Me pidió una tarjeta y me dijo que si me llegaba a necesitar me llamaría si llegaba a necesitar.

Con bastante pesimismo ante tan frío recibimiento, pero con la tenacidad que le había infundido mi padre, acudí a la sede de Marsh & McLennan (hoy Marsh Inc.), ubicada en Wall Street.  Allí tuve la fortuna de encontrarme con el Sr. Arthur Mayes, una persona de gran calor humano y con mucha simpatía hacia América Latina, quien me recibió diciendo : “Bienvenido mi amigo, coincidencialmente andamos buscando un corresponsal en  Colombia que atienda a los pocos clientes que tenemos en su país.” 

La charla  siguió larga y cordial y al final del día salí de allí con la corresponsalía de esa firma para Colombia, iniciando de esa manera una estrecha relación la cual nos permitió obtener más que grandes ingresos, importantes beneficios en el área técnica, así como cierta proyección internacional.

En la medida en que DeLima & Cia. logró vencer la resistencia de otras aseguradoras hacia la figura del agente independiente, se hicieron acuerdos de representación con varias de ellas, especialmente con las que tenían capital extranjero, cuyos funcionarios conocían muy bien el perfil y la labor de un Corredor de Seguros.
Así paulatinamente y merced a la dinámica de los negocios,  se había ido afirmando en Colombia la figura del agente  independiente, el cual podía representar a varias aseguradoras sin tener vínculo laboral con  ninguna de ellas, lo que constituye la verdadera esencia del Corredor de Seguros.

Sin embargo, Colseguros y Suramericana, las dos principales aseguradoras del país, se negaban a trabajar con DeLima & Cia., ya que sus agentes exclusivos no veían con buenos ojos que uno de sus competidores pudiera ofrecer a los clientes pólizas de diferentes compañías.  Después de varios años de trabajar enfrentados a esa tenaz resistencia, Colseguros me contactó a través de su gerente en Cali, con el fin de invitarme a entablar algún vínculo de trabajo con ellos.  La única condición que puso la aseguradora fue que la iniciativa debía partir como mía y no de ellos, debido a que aunque sus directivos estaban convencidos de que el intermediario independiente terminaría  imponiéndose en le mercado colombiano, la oposición de los agentes exclusivos los obligaba a recurrir a esta estrategia. 
Respondí que gustoso enviaría una carta expresando interés en trabajar con ellos, lo cual hice ese mismo día, y al poco tiempo Colseguros designó a DeLima & Cia. Como “Agencia Local”, figura que se utilizó durante algunos años para distinguir  a los pocos Corredores de Seguros que comenzaban a copiar la exitosa experiencia de la firma, de los demás intermediarios.
Como Marsh & McLennan me había referido un par de clientes importantes que estaban localizados en Bogotá, los cuales requerían de atención personalizada, en 1959 tomé la decisión de abrir una oficina en esa ciudad, pese a que me  preocupaba mucho los gastos que ello implicaba,, pues los ingresos de la compañía por ese entonces ascendían a unos $10,000 mensuales, que si bien constituían una cifra significativa, no dejaba de inquietarme el tener que asumir un gasto tan oneroso. Afortunadamente la oficina fue muy exitosa y al poco tiempo comenzó a generar utilidades.
A mediados de 1960, Roland Schambach y yo viajamos a Barranquilla, con el fin de buscar los negocios de Aluminio Reynolds Santodomingo, empresa que aunque era cliente internacional de Marsh, sus seguros eran manejados por otros intermediarios con sede en esa ciudad, logrando obtener ese importante negocio, después de haber encontrado que sus pólizas podían ser mejoradas sustancialmente.
Haber logrado como cliente a Aluminio Reynolds obligaba a que Roland o yo viajáramos a Barranquilla con frecuencia, lo que nos motivó a constituir, a comienzos de 1963, a DeLima & Cia. Barranquilla.
En 1964 Roland y yo viajamos a Medellín con el propósito de auscultar ese importante mercado, no obstante las serias dudas que teníamos sobre la posibilidad de poder vender nuestros servicios en el muy importante pero supuestamente cerrado ámbito empresarial antioqueño.  Para fortuna nuestra, logramos vincular como  clientes a tres empresas multinacionales que conocían bien la labor del Corredor de Seguros y pocos meses después abrimos una pequeña oficina en esa ciudad para prestarle servicio a dichas empresas. 

A mediados de 1966 viajé a la ciudad de Pereira para entrevistar al presidente de Papeles Nacionales, filial de la canadiense Kruger Paper Co.  Después de presentarles nuestra propuesta de seguros obtuvimos el nombramiento como sus intermediarios, lo que a la vez nos llevó a abrir  una pequeña oficina  en dicha ciudad.

Para no alargarme, puedo decirles que esa misma historia fue repetida en otras cinco oportunidades, llevando a nuestra a firma a abrir oficinas en las ciudades de Manizales, Cartagena, Bucaramanga, Ibagué y Neiva.

En 1968 DeLima promovió  una reunión con los representantes de las firmas Seguranza y Johnson & Higgins,  para proponer la creación de la Asociación de Corredores de Seguros – “Acordes” (hoy Acoas), cuyo primer presidente fue Hugo Palacios Mejía, quien luego sería gerente del Banco de la República y ministro de Hacienda.  Unos años después sugerí que aprovecháramos la reforma al Código de Comercio que se venía discutiendo en el Congreso de Colombia, para que se incluyera un artículo en el cual se reconociera formalmente la figura del Corredor de Seguros, iniciativa que contó con el apoyo de la Superbancaria.  Esto permitió a la vez eliminar la engorrosa obligación  de tener que exhibir al público los contratos de agencia local con cada aseguradora, que en nuestro caso ya eran más de veinte !
En 1969 decidimos abrir oficinas en Centro América, estableciendo operaciones en Guatemala, El Salvador, Honduras y Nicaragua, fusionando poco después nuestras operaciones con la de otros intermediarios  locales, lo cual nos permitió adquirir una preponderancia en esos respectivos mercados. 
Nuestro buen amigo Alberto Chaux, quien era uno de nuestros más importantes técnicos y quien hoy dirige  una importante agencia de seguros en esta ciudad, fue enviado a Guatemala para darle el soporte técnico necesario a esta nueva operación. 

En 1973 recibí la visita en Cali de tres ciudadanos ecuatorianos, quienes tenían interés en incursionar en el corretaje de seguros en el Ecuador, en asocio de  nuestra firma, por lo que se acordó crear una sociedad con ellos, la cual se constituyó poco después en la ciudad de Quito.

A los pocos días se  iniciaron operaciones en Quito, Guayaquil y Cuenca, utilizando el mismo nombre de Tecniseguros que tenía la empresa en Centroamérica.  Muy pronto esta firma se convirtió  en líder entre los intermediarios de seguros del Ecuador, en parte gracias al apoyo comercial y técnico de los numerosos funcionarios de DeLima que constantemente viajabamos a ese país. 

En 1977 decidimos abrir una oficina en República Dominicana debido a la importante inversión extranjera que estaba fluyendo hacia ese país y poco después se constituyó una sociedad en Santo Domingo, asociándonos con un importante empresario dominicano.  Alberto Chaux, quien ya había estado en Centro América por tres años, fue trasladado a Santo Domingo como mano derecha del gerente de la naciente empresa. 
Después de algunos años, DeLima optó por vender a los socios locales la participación accionaria que tenía esas firmas del exterior, conservando con ellas una relación de corresponsalía que aún se mantiene vigente. 

Mirando hacia atrás yo diría que los principales factores por los cuales nuestra firma ha logrado un relativo éxito, lo cual nos ha permitido alcanzar  una posición de liderazgo en Colombia y América Latina, son los siguientes :
A) La calidad e idoneidad de nuestras colaboradores.

B) El alto grado de  descentralización con el que tradicionalmente se ha manejado  nuestra compañía.
C) El hecho de haber constituido sociedades independientes en cada ciudad, siempre con asocios oriundos de la respectiva zona, lo cual le dio a la compañía de carácter local, contrarrestando de esta manera los sentimientos regionalistas que existen en todas las ciudades del país.  Esta política se reafirmó con la decisión posterior de vincular como socios a otros funcionarios del área técnica y administrativa, lo cual convirtió en verdaderos dueños a las personas consideradas claves para el desarrollo de nuestro negocio.”
D) La persistencia, o sea no aceptar el “no se puede”, a pesar de lo imposible que parezca la tarea que uno se propone realizar. 

De nuevo gracias por su generosidad al permitirme presentar estos deshilvanados comentarios, los cuales espero hayan sido de algún interés para ustedes. 
Foro Fasecolda – Club Colombia de Cali
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