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De lo micro a lo macro

Detras de la oferta de seguros exequiales y de
canasta familiar para la poblacién de mas bajos
recursos, hasta de la emisién de polizas de
cumplimiento que garantizan la realizacién de obras
de infraestructura, se encuentra la industria asegu-
radora, tratando de buscar nuevas areas de negocios.

La necesidad de seguridad no se encuentra
presente en todos los aspectos cotidianos y en
todas sus magnitudes. Los requerimientos de
respaldo de las personas y su patrimonio, asi
como de las empresas, hasta del Gobierno y las
obras de infraestructura que se adelantan, son
particularmente diferentes, pero en esencia,
obedecen al mismo principio de proteccion.

En el caso de los seguros para personas y sus
bienes, el mercado ha estado por afios con-
centrado especialmente en segmentos po-
blacionales con poder adquisitivo superior, que
han recibido por parte de las compafiias
aseguradoras todo tipo de productos disefiados
de acuerdo con sus necesidades de proteccién
de hogares, autos, fabricas o capitales, como
también, de los requerimientos en temas de
vida, salud y educacién de si mismos y de sus
seres queridos.

En Colombia, como en casi todo el mundo, este
nicho de mercado se ha venido colmando
progresivamente, hasta el punto que es posible
decir hoy que se encuentra a muy poco de
saturarse, y, por lo tanto, al sector no le ha
quedado otro camino distinto al de mirar y
apuntar a aquellos otros segmentos que por
afos no estuvieron dentro de sus prioridades, pero
que si se mira bien, en términos numéricos re-
presentan un mercado muy atractivo.

A tales segmentos la industria aseguradora
intenta llegar actualmente mediante los
llamados “microseguros”, cuyos montos, perio-
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dicidad, pago y especialmente, publico objetivo, se
diferencian de los seguros tradicionales.

Sin embargo, se debe decir que los microseguros en
Colombia no son un tema tan reciente como se cree.
Estos cuentan con un historial de aproximadamente 15
afios, y de alguna forma, sus inicios estan relacionados
con los seguros exequiales que son considerados como
los pioneros en este tipo de pélizas. Seguramente, y
hasta ahora, las pélizas exequiales siguen siendo en este
mercado, las mas solicitadas.

Con el tiempo, las aseguradoras y en si las necesidades
de las personas y del mercado han hecho que la oferta
en el tema crezca y evolucione. Hoy, dicha oferta se ha
extendido a poélizas de invalidez, salud, vida, dafios e
incluso de canasta familiar, y estan dirigidos al segmento
de la poblaciéon de menores ingresos, que como tal
constituye un mercado de 30,5 millones de personas y
que genera anualmente ingresos por mas de 42 mil
millones de doélares.

Esta poblacion en Colombia hace parte de la Base de la
Piramide Poblacional (BPP) de la que habla el Banco
Mundial, que en el mundo conforman mas de 4 mil
millones de personas y que en conjunto perciben
anualmente ingresos por mas de 5 mil millones de
doélares.

Estas cifras ayudan a develar la gran oportunidad que
tiene la industria aseguradora en este segmento
poblacional, y que en otros paises ya ha empezado a dar
grandes resultados.

Y es que asi como el sector bancario empez6 a ver las
oportunidades que hay en el microcrédito para la poblacion
més vulnerable, la industria aseguradora ha empezado a ver las
gue hay de igual manera con el microseguro.

Una vez mas, de la mano de la experiencia en la India,
que empez6 el Nobel de la Paz 2006 Muhammad Yunus
con el programa de microcrédito originario de este pais
asiatico y que se ha replicado en multiples naciones, es
que los resultados en experiencias “micro” empezaron

a ser vistas como una posibilidad real para unos
(poblacion de bajos recursos no asegurada) y otros
(compaiiias aseguradoras).

En el caso del sector asegurador, por una parte es
motor de desarrollo social y proteccion de la vida y
bienes de la poblacién de menores ingresos, y por otro
un negocio con gran atractivo para la industria.

El mercado del microseguro

De acuerdo con una encuesta de percepcion realizada
por Remolina Estrada/Sénnar Services contratada por
FASECOLDA, en el pais cerca del 92% de la poblacién
no esta cubierta con ningln tipo de microseguro. Con
respecto a otros paises de la regién, Colombia ha
desarrollado més instrumentos en el tema, pero en
este mercado aln hay mucho camino por recorrer.

De acuerdo con el estudio, el promedio del valor de
estas primas oscila entre $4.500 a $6.700 pesos
mensuales. Asi mismo, se sefiala que el segmento de
la poblacion a los cuales estan dirigidos esta clase de
seguros, prefiere pagarlos de manera mensual y no anual,
como se ha acostumbrado con los productos tradicionales.

Asi mismo, algunos de los datos y conclusiones mas
importantes arrojadas por tal encuesta es que la
poblacién perteneciente a los estratos 2 y 3, y que es
el mercado natural de este tipo de pélizas “micro”,
representa el 60% de la poblacién, lo que confirma
el importante potencial de negocio que hay en este
segmento.

Estos datos son corroborados por la misma industria. Radl
Moreno, gerente de Vida de Liberty Seguros afirmé al
respecto que, “aproximadamente el 56% de la poblacién
de nuestro pais tiene un ingreso por debajo de 1.500 dblares
ano, y que la gran mayoria no ha tenido acceso a productos
financieros institucionales, tales como crédito, ahorros,
crédito comercial y seguros”.

Por tal razén la industria ha hecho el esfuerzo, “por
entender como podemos serles Utiles a ellos”, afirmé
Moreno. En este contexto, es que el que el 41% de
las compafiias aseguradoras (a diciembre de 2006 de
acuerdo con datos de FASECOLDA) ofrecen algun tipo
de microseguros.

En el caso de Liberty, una de las compafiias que tiene
una de las ofertas mas desarrolladas de microseguros
actualmente, su portafolio se ha venido construyendo
con productos que se adecuan a las caracteristicas y
necesidades de este mercado.

La mision de estos productos es ayudar a las personas,
“a vivir vidas mas felices, méas dignas, contribuir a
soportar algunas de las necesidades basicas de sus



compradores, teniendo en cuenta su capacidad
de compra y sus habitos de consumo”, afirmoé el
Gerente de Vida de esta compafiia, quien a su vez
agregbd que lo méas importante de esta oferta es
que realmente represente un beneficio tangible y
que dichos seguros sean “faciles de entender,
adquirir, reclamar y de usar”.

Por su parte, Chubb Seguros también tiene una
oferta desde el afio 2000 de microseguros que
comprende poélizas que garantizan servicios
funerarios y de canasta o renta familiar. Gerzan
Vargas Zamudio, Gerente de Seguros de Personas
Chubb Seguros, cuenta que a mediados de los noventa
la companiia adelantd una encuesta a un segmento
cerrado de consumidores, que arrojé como respuesta
que “podiamos dirigir la estrategia hacia mercados con
esas caracteristicas”.

La manera como operan estos seguros es uno de
los temas que mas preocupa a la compafiias, en
la medida que se requiere una gran base des
suscriptores y sistemas de recaudos eficientes
para que el negocio del microseguro sea rentable.

En el caso de Chubb por ejemplo, en el tema de
seguros de exequias esta compaifiia trabaja de la
mano de las firmas funerarias quienes fueron las
primeras en implementar este tipo de pélizas. Asi
mismo, en el caso de los microseguros de canasta
familiar, Gerzan Vargas cuenta que éstas se vienen
“trabajando a través de cooperativas, fondos de
empleados o grupos afines”.

Justamente, una de las conclusiones del estudio
de microseguros contratado por FASECOLDA es
que “las cooperativas juegan un rol especialmente
importante”, afirmé Jimmy Martinez, Director de
Estudios Econémicos del gremio.

Asi mismo, empresas como Royal & SunAlliance
ofrecen desde hace méas de ocho afios pélizas
como la que extienden a los usuarios de EPM en
Medellin para garantizar el pago de la factura de
los servicios pulblicos en caso de fallecimiento o
de incapacidad total y permanente de la cabeza
de familia por cierto periodo de tiempo. Mapfre
cuenta con un programa de microseguros similar, cuyo
cobro se hace posible a través de la factura de Codensa.

Por su parte, Liberty ofrece el concepto de seguros
de vida “utiles en vida” cuyo valor oscila entre
$3.000 y $8.000 pesos mensuales, y que se
entregan desde los gastos de educacion hasta para
los gastos del hogar. Los seguros exequiales oscilan
entre $4.000 y $11,000 pesos los cuales
garantizan que seran atendidos los servicios
funerarios de hasta 10 personas. Una de las

particularidades de este servicio es el Ilamado
“retorno digno”, en caso de necesidad de re-
patriacion del cadaver de alguien que fallece en
Espafia o en los Estados Unidos.

Asi mismo, Suramericana de Seguros trabaja un
programa piloto con Baloto, para implementar un
sistema de cobro de prima o recaudo similar al
que recién empezé a utilizar la banca nacional.

Cultura del seguro

A pesar que Colombia, comparada con la region
se encuentra en un punto donde su desarrollo en
el tema de microseguros es superior frente a la
mayoria de paises de la regién, el desconocimiento
de tales productos en los sectores de la poblacién
aun es manifiesto.

De acuerdo con Fasecolda, “los hogares mas
pobres son los mas expuestos y subestiman los
riesgos”. Tales riegos, agrega Jimmy Martinez,
“se siguen cubriendo principalmente con recursos
propios y estrategias inapropiadas”.

Al cierre de 2006, tan sélo 5% del total de las
primas del sector correspondieron a productos
de microseguros. De tal porcentaje, una importante
cantidad corresponde a seguros de propiedad,
que protegen bienes como el celular, y que son
seguros que prestan algunas compafiias aseguradoras
através de los contratos que se hacen con las empresas
de telefonia mévil.

La labor de las compafiias aseguradoras se vuelca
entonces en la ayuda en la generacion de una
cultura de seguro, dando a conocer productos,
ampliando su oferta de servicios y mecanismos
de cobertura.

Es asi como incluso las empresas aseguradoras
han manifestado que el tema no radica solamente
en que en el pais no exista una arraigada cultura
del seguro debido a la gente, sino que la industria
misma debe ayudar a generarla.

Gonzalo Alberto Pérez, Presidente de Suramericana
de Seguros, es uno de los convencidos de que es
responsabilidad directa de la industria la creacion
de la “famosa cultura del seguro” de la que tanto
se ha hablado. “Es necesario acercarse a este
segmento de poblacién, mostrarle los beneficios
que trae estar asegurado y desarrollar mecanismos
adecuados de pago y acceso”, comentd Pérez.

En este punto también coincide Gerzan Vargas
de Chubb Seguros quien afirmé que “no es tanto
un problema de cultura del seguro sino de
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comunicacién acerca de los beneficios que este puede
ofrecer a las personas”. De esta forma la responsabilidad
de la penetracidén de los seguros, “no deberia recaer
sobre el consumidor sino sobre el proveedor”.

De acuerdo con lo anterior, en el mercado del microseguro,
para las compafias aseguradoras el tema no se centra
en sentarse a esperar a que la gente venga a buscar un
seguro, sino por el contrario, de buscar las mejores alternativas
para ir donde se encuentra su publico potencial, comunicar
y plantear una oferta de manera efectiva y que se acople a
sus necesidades.

Y es por eso que la oferta de las aseguradoras ha venido
diversificandose con el fin de ampliar la base de
asegurados en el pais, a la vez que el disefio de
mecanismos de recaudo, también ha requerido y seguira
necesitando la atencién suficiente por parte de estas
empresas.

Por el lado de la oferta, lo cierto es que ahora se cubren
bienes de todo tipo, hasta seguros de salud especializados
de atencion total para enfermedades de alto costo como
el cancer. Asi mismo, uno de los més atractivos escenarios
que ofrecen los microseguros consiste en el apoyo que
se le da a la inversion, pues con seguros para tenderos
y para microempresarios se posibilita que las personas
realicen distintos tipos de inversiones, con variantes tipos
de rentabilidad.

De esta forma, las empresas que incursionan en este
mercado no sb6lo aportan con acciones que podrian
enmarcarse en programas de responsabilidad social
corporativa, sino que generan utilidades y propician
escenarios donde a la poblacién de menores recursos se
les permite lograr nuevos ingresos de manera sostenible.

Colombia se presenta hoy como un mercado potencial
para los microseguros, con un segmento de poblacion
con alta vulnerabilidad que no se encuentra asegurado
en caso de enfermedad o muerte, y que confia en que
nada malo va a pasar.

Lo cierto es que el riesgo hace parte de la vida, y el
control més efectivo que se puede hacer sobre el mismo,
es el de la prevencion y el de la proteccion. La realidad
demuestra que precisamente, en Colombia las personas de
€sCasos recursos son las que mas se encuentran expuestas a
los riegos econémicos, de salud y a los desastres naturales.

Cuando las calamidades aparecen, las estrategias para afrontar
las dificultades terminan siendo, por qué no decirlo, peores
que la enfermedad, en la medida que se utiliza el dinero
destinado para alimentacién y educacion para cubrir los gastos
producidos por el tratamiento de enfermedades o las exequias
de un ser querido, atentando de manera indirecta contra el
bienestar y estabilidad educativa, alimenticia y econdémica de
los deméas miembros de la familia.

En este contexto, la industria aseguradora tiene un
gran potencial en el mercado del microseguro, cuya
comunicacién efectiva y oferta adecuada a través
de los canales apropiados, no sélo beneficiaria
masivos sectores de la poblacién, sino que
contribuye el rompimiento del circulo de la
pobreza, en la medida que permite proteger la
vida de sus suscriptores y la de sus seres
queridos, salvaguardar sus bienes y respaldar
sus fuentes de ingreso.




