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Comunicacion

Flanklin
Santarelli,
especialista de
Fitch Ratings.
(Foto: Arturo Monroy)

Microseguro, ideal
para llegar a pobres

O Las instituciones grandes aun no identifican
la rentabilidad del producto: Fitch Ratings

m Aseguradoras no han sabido
aprovechar canales alternos
como las tiendas de retail

= En venta a través del
teléfono celular, México
“esta en panales”: Santarelli

Adriana Rodriguez Canales

a crearividad, la pracricidad y la

utilizacién de canales alternos al

sector bancario serdn trascen-
denrales para que las insdruciones de se-
guros sigan creciendo en nuestro pais, y
logren vencer facrores negativos exter-
nos relacionados con el bajo crecimien-
to economico y el poder adquisitivo de
la poblacién.

De acuerdo con Flanklin Santarelli,
managing director de Instituciones Fi-
nancieras para Latinoamérica de Firch
Rarings, el microseguro es el producto
ideal para llegar a la base de la pobla-
ci6n; sin embargo, la mayoria de las ins-
tituciones grandes -las que contarfan con
la infraestructura adecuada para imple-
mentarlos- atn no identifican la rencabi-
lidad de éstos.

En México, las aseguradoras no han
sabido aprovechar canales alternos co-
mo las tiendas de retail, cuando en Chi-
le, por ejemplo, han resultado ser un ca-
nal alternativo muy eficiente. Ademas, la
venta a través de microfinancieras, que
también se ha desarrollado con gran éxi-
to en el pais sudamericano, asfcomo en
Europa, no ha tenido el empuje suficien-
te. Y si se habla de implementar la ven-
taatravés del reléfono celular o de servi-
cios basicos como la luz elécrica, el pais
“estd en pafales”.

Santarelli comentéd que la regulacion
que se acaba de aprobar para el sector de
seguros y fianzas vino a afinar un marco
normarivo que ya era bueno -porgue ya

se promoviala capitalizaciondelas asegu-
radoras y la transparencia-, pero no era
adecuado para promover los microsegu-
ros, y ahora permitira facilitar la coloca-
cion de éstos al simplificar los procesos
de contratacion.

Refrend6que el mayor empuje para de-
sarrollarlos deberd venir de las institucio-
nes grandes, porque uno de los grandes
retos que enfrentan son los mitos que si-
guen rondando a los seguros, como que
solosonpara personascon dinero, que las
compafiias no cumplen con lo que pro-
meten, y que las pélizas siempre contie-
nen cliusulas engafosas.

“Deben realizarse grandes campafas
de promocién para combarir estos mi-
tos, y solo las aseguradoras grandes rtie-
nen la infraestrucrura para llevarlas a ca-
bo. Ademas, manejar p6lizas muy peque-
fias -de uno a cinco délares mensuales- es
un proceso complejo, lo que exige una
mayor eficiencia en su administracion, y
pocas aseguradoras rienen la capacidad
para ello”, dijo.

Afadié que la oferta con la que se lle-
gue rambién debe ser adecuada, porque
este segmento de la poblacién busca pro-
ducros baratos que satisfagan necesidades
especificasysin lujos, y sencillos de enten-
der, porque hay un segmento de lapobla-
cion que incluso no sabe leer ni escribir.

Pese al rrabajo que arin espera a la in-
dustriaenel futuro, Firch mantieneun pa-
norama positivo para ésta, con un creci-
miento de entre 10 y 11 por cento para
este afio, impulsado por un avance esta-
ble del PIB, y por el desarrollo del canal
bancario, que hatenidouna participacion
importante en los dltimos afios.

Por otra parte, el experto explico que
los cambios a la regulacién resultaron su-
riles, aunque importantes, por lo que no
se esperaria un cambio dramddco en la
actividad de la industria. Sin embargo, si
prevé una consolidacion del sector pa-
ra los proximos cinco afos. B
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