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editorial

he&cﬁnkmm&rmﬁmd&emm«iwdzmmhmdeﬁmhycmwm&mmm
de las instituciones. Las personas que ingresan en calidad de directores, deben tener como objetivo de su
gestibn, alcanzar metas que sirvan para impulsar y vigorizar las actividades de la institucién que ha
confiado en ellos.

Este es y serd el motivo de nuestro esfuerzo al frente de la Asociacién Nacional de Agencias Colocadoras
de Seguros del Ecuador. Mds aiin si estamos precedidos de una gestién valiosa que nos compromete a
superar los logros obtenidos por nuestros antecesores.

Luego de la intensa actividad desarrollada por la Directiva de la Asociacién en el iltimo afio, es reto muy
grande el que tiene el nuevo directorio, tanto para continuar con las labores iniciadas, como para

En este contexto, nuestra labor comenzard por lograr la culminacién de varios proyectos como: la Ley
de Corretaje; la aprobacién del capitulo concerniente a la contratacién de seguros en la Ley de
Contratacién Piblica; la publicacién de las conclusiones del Primer Encuentro de Productores de
Seguros; el fortalecimiento de los cursos de capacitacién que con regularidad se han venido impartiendo
en la Asociacibn.

Perono quedard allf nuestra labor, por eso hemos elaborado un programa de trabajo con ideas y objetivos
que iremos desarrollando en el transcurso de este perfodo de labores.

Entre los principales aspectos, sobre los cuales consideramos que debemos actuar, esté la promocién
sobre la importancia que tiene nuestra actividad en el convivir diario de la sociedad, acompa#ado con el
Jfortalecimiento de las actividades de ANACSE y los beneficios que se tiene al formar parte de esta
organizacién gremial.

La reforma de los estatutos que rigen nuestra Asociacion es otro punto de primordial imporr‘:mcia, estos
tienen que estar de acuerdo a la realidad actual en que se desarrolla nuestra actividad.

Daremos importancia también a cursos y seminarios con cardcter nacional e internacional; en el afio 92
se efectuard el segundo encuentro de productores de seguros y el segundo encuentro colombo-ecuatoriano
de corredores de seguros.

El acercamiento con las compaifas de seguros para lograr acuerdos que nos permitan mejorar nuestras
relaciones, asi como buscar en conjunto las acciones que permitan estabilizar y fortalecer el mercado, es
otra de las grandes melas que atenderemos con prioridad.

Por iltimo, encaminaremos nuestro trabajo para buscar mecanismos que generen recursos a la
Asociacién, los que permitirdn financiar todas estas actividades, sin tener que recurrir afuentes ajenas o a
cuotas extraordinarias.

Obtener resultados positivos en nuestra gestién, es el compromiso de todos quienes formamos este
nuevo Directorio, pero nos serd muy dificil lograrlo, sino imposible, sin la valiosa ayuda de todas las
personas designadas para colaborar desde las diversas comisiones que se conformaron en la Asamblea
Anual. Adicionalmente comprometemos el respaldo y la contribucién de todos los miembros que
conforman esta Asociacién, independientemente de que formen o no parte de la directiva.

Afectuosamente,

EL DIRECTORIO DE ANACSE
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SEGUROS... ; SOMOS PARTE DE LA CRISIS?

El desequilibrio econémico de los pai-
ses latinoamericanos causado por un
galopante incremento en los indices de
inflacién, una cada vez m4s sofocante
dependencia internacional por deuda ex-
terna, la carencia de tecnologia propia,
etc., ha obligado a los distintos gobier-
nos a optar por politicas de recesién
que afectan el eficaz y eficiente desen-
volvimiento de las actividades econé-
micas, involucradas en el avance de un
pais.

Es asi como podemos apreciar notables
decrementos en las tasas de rendimiento
y productividad de la industria, el co-
mercio, los servicios y la agricultura,
como agentes generadores de desarrollo,
desembocando; por un lado, en una ca-
rencia de estimulos que limita la inver-
sién de capitales frescos, que podrian
generar mayores fuentes de ingresos; y
por otro, menor interés para inversio-
nistas extranjeros, sabiendo que nuestro
continente fue alguna vez foco de atrac-
cién para capitales fordneos.

Al analizar friamente todos los ele-
mentos mencionados -poco alentadores-
y dirigirnos al medio de seguros se nos
crea una extrafia sensacién de ines-
tabilidad y expectativa, dejando flotar
en el ambiente cierto aire de impo-
tencia. Pero es ahi donde la creatividad
profesional y solvencia del medio ase-
gurador se ponen a prueba.

El sector de seguros no es una entidad
aislada al entorno general, es al con-
trario netamente dependiente. De esta
forma, estamos obligados a pensar, que
todo aquello que afecte aquienes deman-
dan sus productos afectar4 a quienes lo
oferten.,

Ramoén Davalos B.

El mercado de seguros en el Ecuador
presenta como consecuencia una clara
tendencia a disminuir sus rendimientos
derivada de la influencia de factores que
no permiten elevar el nivel de producti-
vidad de las empresas.

1. TAMANO DEL MERCADO

Un factor a ser analizado es el tamafio
del mercado asegurador de nuestro pais,
que es directamente proporcional al
desarrollo general, por esta razén, y si
estudiamos las posibles causales de la
disminucién de aranceles, que nos per-
mita tener una participacién activa en
el intercambio comercial con los miem-
bros que conforman el Pacto Andino,
nos enfrentamos a la disyuntiva comiin
para todos los sectores de la economia.

Por un lado, la posibilidad de ampliar
nuestros mercados por la presencia de
un mayor nimero de colizantes y; por
otro lado, el peligro que corren nuestras
empresas al haber la posibilidad de que
sean desplazadas por aquellas de los
vecinos paises, que con mejor calidad y
menores precios inundarian el mercado
de productos importados.

Este enfrentamiento de posibilidades
obligaria al Ecuador a elevar sus nive-
les de produccién cualitativa y cuantita-
tivamente, desarrollando asi organiza-
ciones suficientemente competitivas,
en relacién con sus homélogas de las
naciones vecinas.

Bajo el esquema expuesto, podemos
apreciar que para "La Industria del Se-
guro” la apertura de fronteras seria una
altenativa de crecimiento dada por las
siguienies razones:

El mejoramiento de nuestro sistema
productivo por la obligacién de compe-
tir con el resto de paises genera
inversiones frescas y un mayor movi-
miento de productos que repercutirian
en la elevacién del volumen de primas
de seguro.

Por otro lado, la importaci6n, almacena-
miento y comercializacién de productos
internados al Ecuador, permitiria a las
empresas afines al seguro, tener una
nueva fuente de negocios, puesto que
todos los seguros que el movimiento de
productos genera, tendrin que ser
tomados en el pais.

2. PREPARACION
PROFESIONAL

Para que cualquier sector productivo de
un pais adquiera prestigio y que su
actividad sea respetada, es fundamental
la presencia de profesionales especia-
lizados en la rama.

Las empresas vinculadas al medio ase-
gurador muestran una clara dificultad en
conseguir personal capacitado, califica-
do para desenvolverse en las 4reas téc-
nicas de sus organizaciones, asi es co-
mo, las ofertas de trabajo son presen-
tadas por personas que fundamentan sus
conceplos en conocimientos empiricos.
Esto se da principalmente por la caren-
cia de organismos superiores de forma-
cién académica, especializada en se-

guros.

Al no haber esta especializacién, el
cliente de seguros se puede enfrentar a
un insuficiente asesoramiento que no le
permite obtener una cobertura adecuada
a un precio justo, que le posibilite resar-
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cirse satisfactoriamente de las pérdidas
producidas por un eventual siniestro,
esto a su vez, produce el deterioro de la
imagen, tanto del intermediario que par-
ticipa en esta negociacién como de la
compafiia que suscribe el riesgo.

A esta realidad se suma la proliferacién
de agentes y agencias colocadoras de se-
guros -como fuera expuesto en el Pri-
mer Evento Nacional de Productores de
Seguros, llevado a cabo el 22 y 23 de
marzo de 1990-, dada por la desac-
tualizada legislacién que no permite
controlaradecuadamente laconcesiénde
credenciales de operacién.

Ademds, de generar una saturacién en el
mercado donde existen mds oferentes
que demandantes, se da una multipli-
cacion de agentes o agencias sin pre-
paracion apropiada, que aspiran a com-
petir en iguales condiciones con el res-
to de productores.

Eslas deficiencias obligan a los gre-
mios involucrados a preocuparse por
obtener soluciones pricticas que tiendan
a mejorar el panorama. Entre las solu-

ciones posibles estaria la creacién de
escuelas de preparacién profesional en
seguros o0 a su vez colaborar con las
universidades existentes para la creacién
y desarrollo de la especializacién.

3. CONOCIMIENTO
DEL USUARIO

Quienes hacemos seguros, estamos
constantemente preocupados de incre-
mentar nuestra rentabilidad, de mejorar
los niveles de servicio, via celeridad en
la entrega de documentos e indemni-
zaciones, de aumentar las ventas, etc.,
pero poco nos hemos detenido en refle-
xionar sobre las verdaderas necesidades
del usuario.

La guerra de tasas, el tamafio del mer-
cado, la mediana formacién profesional,
la legislacién vigente, entre otras, han
dado como resultado que se descuide del
objetivo fundamental de quienes parti-
cipamos en esta actividad; la tranqui-
lidad de aquellos que demandan nuestros
productos.

Esta buscada tranquilidad no se da como
resultado de una posible indemnizacién
como medio de satisfacer necesidades
futuras causadas por un siniestro, al
contrario se debe dar por la creacién de
sistemas de prevencién, asi como la
concientizacién acerca de la presencia
del riesgo a ser cubierto, de tal forma
que podamos impedir que se produzca o
al menos evitar su propagacion.

Es por lo tanto, una labor de todos los
que intervenimos en el medio, parti-
cipar en la formacién de personal espe-
cializado en seguridad industrial y
prevencion de pérdidas, de tal forma
que, asi como disminuirian los sinies-
tros, mejorarian los niveles de suscrip-
cion de pélizas.

Por lo expuesto anteriormente, pode-
mos afirmar que la industria del seguro
al igual que el resto de los sectores
econémicos del pais se debate en un
medio critico, que debemos superarlo
conjuntamente y en unidad de esfuer-
zos, Compaiiias de Seguros, Interme-
diarios y el Organismo de Control.

inexplicable y un hombre no traicionard esa fe.

risa de nifios aunque ya no esté papé.

En sintesis, nos aseguramos, porque amamos.

¢POR QUE SE ASEGURA UN HOMBRE?

{,Por qué tiene que sacrificarse pagando primas, cuando podria tener mejores cosas y darse una mejor vida?

Un hombre, se asegura porque tiene una mujer que crey6 en €l, lo suficiente como para comenzar el camino de la vida con €l sin preguntar, sin saber que
habia por delante, pero con la confianza de que ese hombre la cuidaria, velaria por ella y un hombre honrard, amard y velard por esa vida.

Un hombre, se asegura porque unos ojos que no pueden entender, dirigen a €l su mirada, y sus manitas se extienden hacia €l con una fe instintiva ¢
Un hombre, se asegura porque sabe que el curso inevitable de 1a vida corre entre la juventud y la vejez, que el campo de las inversiones, es uno de rocas y
que algiin dia desears descanzar de las inumerables horas invertidas en ganarse la vida. Un hombre, se asegura porque una péliza de seguro de vida es
simplemente un pedazo de papel amarillento por el tiempo, lleno de columnas de nimeros y frases, hasta que es mojado por las ligrimas de una viuda y se
convierte entonces en la ‘LAMPARA DE ALADINO" y se convierte en alimento, ropa, refugio, educacién, amor impercedero y afecto incalculable.

Una péliza de seguro de vida es la carta de amor més sincera que se haya escrito jamés. Ella garantiza que siempre habrd navidades de oropel y la alegre

Una péliza de seguro de vida, es lo tinico que un padre puede comprar a plazos sin que la madre tenga que terminar de pagar. Por estas razones se aseguran
los hombres y por estas mismas razones millones de hombres que no han nacido adn sc asegurardn a través de incontables generaciones por venir.

(Aniculo tomado del Boletin No. 11 de DE LIMA, "POR LOS CORREDORES")
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SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL

1. LEY VIGENTE EN EL
ECUADOR RESPECTO AL SE-
GURO DE VIDA INDIVIDUAL

Luego de realizadas las investigaciones
necesarias se ha encontrado que en el
Ecuador desde 1956 no existe programa
alguno en las compafifas de Seguros
para el Seguro de Vida Individual que
sea atractivo al piiblico debido a las li-
mitaciones de la ley vigente. Por esto
considero que crear un Departamento de
Vida sin que exista un cambio en la
Ley no justifica presentar el plan ante
la Superintendencia de Bancos, para lo
cual yo sugiero, que todas las com-
paiias de seguros deberian reu-
nirse para plantear un proyecto,
para hacer los debidos cambios
y asi poder crear un producto
que sea atractivo al consumidor
y sea factible de comercializar
el Seguro de Vida Individual en
el Ecuador.

QUE ES UN SEGURO
DE VIDA INDIVIDUAL

Un seguro de Vida Individual es un con-
trato escrito entre usted y su compaiifa
de seguros. El contrato es una promesa
hecha a usted, que si usted muere, la
compaiiia de seguros pagar4 cierta suma
de dinero a la persona que usted haya
nombrado como beneficiario, siempre y
cuando su péliza esté vigente.

2. ANALISIS DEL SEGURO
DE VIDA INDIVIDUAL

a) Tipos de Seguro
fe Vida disoonibl

Muchos de los planes de Seguro de Vi-

Sr. Fernando Endara C.

da son una variacién o combinacién de
dos tipos bésicos de Seguro de Vida: -
Seguro de Vida Permanente y Seguro
de Vida Temporal-.

,Qué es un Seguro
de Vida Permanente?

El Seguro de Vida Permanente se
diferencia del Seguro de Vida Temporal
en que la proteccion se provee por tér-
mino de la vida. Adicionalmente, la
mayoria de las pélizas de Vida Perma-
nente proveen un fondo que se llama
Valor Efectivo.

JPor qué el Valor
Efectivo es importante?

Generalmente, el valor efectivo de una
péliza de vida comienza a acumularse

* después del primer afio o segundo afio

de vigencia de la péliza.

Este valor efectivo crece de afio a afio
mientras el duefio de la péliza continiie
pagando las primas. Cuando la péliza
ha acumulado el valor efectivo usted
puede:

- Usar el valor efectivo para comprar
seguro temporal por la cobertura de la
péliza disponible en la péliza original.

- Usar el valor efectivo para continuar
reduciendo el monto de la cobertura de
Seguro de Vida Permanente mientras
usted viva - sin tener que pagar primas,

- Usar el valor efectivo como préstamo
de su péliza. Préstamos se pueden ob-
tener de la compafiia de seguros contra
el valor efectivo de la péliza a una tasa
garantizada contra la péliza. El monto
de proteccién de su péliza disminuye
por el monto del préstamo, mis

cualquier interés que se haya acumula-
do en este préstamo.

{Qué es un Seguro
de Vida Entera?

La mayoria de las pélizas de Vida estdn
categorizadas como Seguro de Vida
Entera o Seguro de Vida Limitada,
dependiendo de la forma como las pri-
mas sean pagadas. Con una péliza de
Vida Entera, las primas son pagadas
mientras usted vive. Las tarifas de las
primas son més bajas que otros tipos
de pdliza de Vida Entera porque, los
pagos de las primas son distribuidos
por un largo periodo de tiempo. Una
poliza de Seguro de Vida Limitada, se
paga después de un especifico nimero
de afios. Esto significa que usted est4
cubierto por el monto de proteccién
original mientras viva, hasta después
que la péliza haya sido pagada com-
pletamente.

.Qué es la Vida Universal?

La Vida Universal provee proteccién
mientras se acumula el valor efectivo.
El valor efectivo gana interés a una tasa
competitiva. La mayoria de las pélizas
de Vida Universal proveen un interés
minimo garantizado y le permiten la
flexibilidad de ajustar los pagos de las
primas y reajustar los montos de protec-
cién dentro de los limites que usted
califica.

¢Qué es una Prima
Unica de Vida Entera?

Una Prima Unica de Vida Entera, es un
plan de Seguro de Vida Permanente que
ofrece acumulaciones de valor efectivo
a un interés competitivo.
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Este tipo de Seguro provee proteccién
que estd basada en una variedad de fac-
tores como edad, sexo, tasa de interés
vigente, y pago de prima iinica. Tam-
bién hay una provisién para préstamos
en las pélizas de pago de prima iinica
de vida entera que permite prestar contra
el valor efectivo de su p6liza.

{Qué es Seguro
Temporal Universal?

Existe un Seguro Temporal llamado Se-
guro Temporal Universal. El Seguro
Temporal Universal es innovativo,
flexible y estd disefiado para acomodar
muchas necesidades de seguro al mismo
tiempo. Se pueden seleccionar dife-
rentes coberturas que combinen sus ne-
cesidades de seguro de vida. También
puede escoger proteccién por montos y
pagos de primas que se ajusten a su
situacién financiera (ciertos limites de
edad aplican). Este plan también ofrece
beneficios adicionales y descuentos que
permitan disefiar su Seguro de Vida.

b) Su beneficiario,
Beneficios de la. o

iQué es lo que debe
saber cuando nombre
a su beneficiario?

Cuando compra una péliza de Seguro
de Vida, debe nombrar un beneficiario.
Mucha gente nombra a la esposa, los
hijos o un pariente cercano., También
puede especificar en su péliza como
quiere que sus beneficios sean divididos
entre sus beneficiarios. Usted debe es-
coger la forma que debe ser pagadao ele-
gir que sus beneficiarios determinen
esta situacién cuando los beneficios va-
yan a pagar. Si usted retiene el control
sobre la péliza, podré cambiar su bene-
ficiaro cuando desee.

.Qué pasa si su beneficiario
muere antes que usted?

Si el dltimo beneficiario nombrado en

su péliza de seguro no estd viviendo al
tiempo que usted muere, los beneficios
de la pdliza irdn a su herencia, estos
beneficios serdn distribuidos de acuerdo
a su testamento o a las leyes de estado
si usted no tiene un testamento. Para
evitar estas situaciones, lo mejor es
nombrar sus beneficiarios lo m4s
pronto posible.

El mejor paso que debe tomar es nom-
brar un segundo beneficiario a quien se
le pagardn los beneficios si el primer
beneficiario estaria muerto. Es una
buena idea que su Agente de Seguros
revise sus pélizas de seguro una vez ca-
da dos afios para asegurar que todas sus
necesidades estén cubiertas.

(Como pueden ser pagados sus
beneficios de Seguro de Vida?

El beneficio de muerte de su Seguro de
Vida serd pagado a su beneficiario cuan-
do usted muera. Si renuncia a su
péliza, el valor efectivo de su péliza
menos cualquier préstamo pendiente,
serd pagado a usted. En cualquier caso,
al tiempo que el beneficio sea pagable,
usted o su beneficiario pueden escoger
de recibir un solo pago o las siguientes
opciones:

- Dejar el beneficio de la péliza con la
compafifa de seguros y recibir pagos
mensuales. El monto de beneficio ori-
ginal quedard con la compafiia de
seguros hasta que se efectie un acuerdo
(Existen ciertas restricciones)

- Recibir un monto fijo por un periodo
de tiempo. Los pagos continuarén has-
ta que el monto original de beneficio y
los intereses ganados sobre este monto

hayan sido pagados.

- Recibir un pago especifico cada mes
por el resto de su vida. Todos los pa-
gos cesardn al momento de su muerte.

- Recibir un pago especifico cada mes
por toda su vida, con una sola garantia
adicional que los 10, 20 o 30 afios de

pagos serdn efectuados, si el
beneficiario sobrevive.

- Recibir un pago especifico mensual
mientras el beneficiario o la esposa so-
breviva. Una variaci6n de esta opci6n
es reducir los pagos mensuales que
deben ser pagados a la esposa después
que el beneficiario muera.

Adicionalmente de proveer un ingreso
por vida, las tres iltimas opciones
representan significativas ventajas en el
pago de impuestos,

c) El Seguro de Vida
Y su presupuesto

Coémo adquirir proteccién
de Seguro de Vida?

Si tiene muchos dependientes y otras
responsabilidades mayores, probable-
mente necesita una fuerte suma de di-
nero. De hecho, necesitard m4s protec-
cién de la que su presupuesto le per-
mita. En este caso serd conveniente
establecer un programa bésico con una
poliza de Vida Permanente o Temporal.
Después, mientras esté saludable, pue-
de afiadir m4s protecci6n a su programa
mientras sus ingresos aumenten. Re-
cuerde el Seguro de Vida puede ser tan
vital como su presupuesto para la co-
mida, ropa, renta o pagos de hipotecas.
Es importante proteger a los que usted
quiere en caso de que usted muera. Por
lo tanto establezca un presupuesto para
Seguro de Vida y manténgalo. Un
agente de Seguros puede ayudarlo a de-
terminar que tipo de Seguro es el
correcto para usted y su presupuesto,

d)  Su Segure de Vida debe

™ idad
Su propio entendimiento tanto de susti-
tucién como de cambio serfan mejora-

dos si observa los propésitos de Seguro
de Vida en una perspectiva clara.

Es muy importante de recordar esto,
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cuando alguien le sugiere cancelar su
péliza que estd vigente.

(Qué objetivo tiene comprar algo que
es nuevo, diferente, o barato si no va a
satisfacer sus necesidades y objetivos?
Esto puede ser una decisién tonta y una
disminucién en su seguridad financiera.

El Seguro de Vida y plusvalia no son
competitivos en concepto 0 propdsito
son complementarios. Cada uno sirve
una funcién separada y distinta en
nuestro plan financiero.

Si la sugerencia involucra comprar
Seguro Temporal e "Invertir la Dife-
rencia" entonces tiene algo en que
pensar. Es sumamente importante ad-
quirir toda la informacién posible y
consejos seguros al respecto. Por ejem-
plo, es posible que su seguro actual
pueda ser utilizado efectivamente con
un programa de inversién més rentable
que una nueva compra de inversién.

He ahi, donde un buen Evaluador de
Riesgo de carrera, dedicado al servicio,
con una reputacién comunitaria, par-
ticipa.

SIETE RAZONES BASICAS
PARA QUE USTED COMPRE
UN SEGURO DE VIDA
INDIVIDUAL

1 C_ ki fiato d .
monio

El Seguro ha sido llamado el ahorro
perfecto por dos razones:

Primero.- Porque con la sola firma de
la propuesta y el pago de la primera
prima usted ha formado un capital de
proteccién para su familia,

Segundo.- Porque viva o no para com-
pletar su plan de ahorro, el Seguro le
completa lo que falte

Forme de inmediato su patrimonio
tomando su Péliza de Seguro.

2. Como estimulo de ahorro

Esta probado que todo el mundo desea
ahorrar. El ahorro permite contar con
efectivo para casos de emergencia...
pero, son muy pocas las personas que
ahorran metddicamente, porque nunca
retinen un capital suficiente para cum-
plir con las metas planeadas. EI Se-
guro de Vida cumple el doble objetivo
de proteger a nuestra familia y servir-
nos de ahorro obligado para el futuro.

PLANEE CON TIEMPO
TODO EL MUNDO PAGA
POR EL SEGURO.

USTED PAGA DE LA MANERA
MAS FACIL CON UN PEQUENO
PORCENTAJE DE SU INGRESO O
SU FAMILIA PAGA DE LA
MANERA MAS DIFICIL...
DESPUES QUE SE HA IDO.

g GRS ent g e

El Capital acumulado deberia estar exen-
to de todo impuesto. Adem4s es inem-
bargable. no existe ningiin otro tipo de
inversién con estas garantias,

4, Como ahorro libre de riesgos

En el seguro no tiene que preocuparse
todos los dias del interés del valor de
sus acciones, fondos mutuos, reinver-
siones, etc. El Seguro solo exige un
ahorro metddico para que usted reuna
un capital libre de riesgos. Aparte men-
sualmente una pequefia suma para su
seguro que la inversion es segura.

2. Como proteccién de los
valores de vida

No hay ninguna duda que la vida es la
propiedad més importante que posee-
mos. Un auto, una casa, pueden ser
vueltos a comprar si los perdemos, la
vida no. Sin embargo, la mayoria de
personas se preocupa por asegurar
bienes materiales, pero no la vida.
(Podemos ponerle precio a una vida?
Un hombre que gane 500.000 sucres
mensuales habrd producido en 40 afios
ingresos, de trabajo por un total de
20.000.000 de sucres. ;Con cudnto
contard en su vejez? Proteja su vida
que es el bien m4s importante que usted
y su familia poseen.

6. Como aval y sefial de
bilidad

En muchos paises del mundo el Seguro
es una obligacién normal. Sirve para
conseguir trabajo, arrendar una casa,
comprar bienes, viajar, etc. Una perso-
na sin Seguro no es mirada respon-
sablemente. El Seguro es un aval de
Su persona.

7 G i ———

amor

Todos amamos a nuestra familia y
queremos lo mejor para nuestros hijos.
Especialmente que tengan una buena
educacién y no les falte lo indispen-
sable como alimento, ropa y un techo.
Porque nuestra familia tiene que seguir
viviendo aunque nosotros faltemos, es
que debemos prevenir su situacion
econémica para que nuestro amor siga
presente.

Administrador de Empresas, con titulos en market-
ing, reclutamiento y desarrollo de personal. Ge-
renle de la compadila de Seguros Metropolitan
Life Cia., durante 16 afios. En la actualidad crea
proyectos de empresas y los pone en funcio-

iento. Se ha desemperiado como Asesor de

Seguros en varias empresas
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A.LU.

LA ASEGURADORA

MAS GRANDE DEL MUNDO

A.LU. representa en el Ecuador a una Compafiia de Seguros
con 90 afios de experiencia y con 170 filiales en todo el mundo

American Home Assurance Company nace
en Shangay, China, en el afio 1919 cuando
Comelius Vander Starr, un apasionado em-
presario norteamericano, llega a Oriente y
aprovecha las oportunidades que le brindaba
una de las ciudades més grandes del mundo.
Asociado con una firma financiera forma
una agencia de seguros llamada American
Asiatic Underwriters, la que empieza funcio-
nando en dos habitaciones y con apenas dos
empleados.

Starr fue un pionero que operaba internacio-
nalmente en una época en que los norteame-
ricanos tendian al aislacionismo, crefa que
el futuro de China estaba en manos de los
chinos, contraté residentes locales y los
ascendié a altos cargos administrativos,
método que sigue siendo la base de la
filosofia de AIG (American International
Group) para efectuar negocios en el extran-
Jjero. En 1926 Starr inauguré una oficina
en Nueva York bajo el nombre de American
International Underwriters la que en 1959 se
coovertirfa en la sede de la organizacién.

En 1950, a raiz de la revolucién en China
se cerraron las oficinas en ese pais asidtico,
pero en 1980 se produciria el retorno de
AIG a China con la apertura de esa nacién
hacia una economia mds liberalizada, esta
experiencia le ha servido al grupo para
entrar con fuerza en otras naciones del
sistema socialista,

Despiies de la Segunda Guerra Mundial, se
produce la expansién del grupo que actual-
mente abarca 75 paises. A.LU. se considera
un conglomerado auténticamente asegurador
que cuenta con centenares de "centros de
utilidad” en todo el mundo. Ha logrado una
gran diversificacién de negocios como son
flotas de camiones, plantaciones de frutales,
hoteles, lineas aéreas, etcétera, negocios con
los que contribuye al desarrollo econémico
de los paises en los que tienen sucursales.

EN EL ECUADOR

En nuestro pais ALU. tiene 27 afios de
funcionamiento, ofreciendo los servicios de
seguros y reaseguros. Actualmente se la
considera la empresa lider en el mercado del
seguro para personas, de un potencial de
5.000.000 tienen 1.100.000 asegurados.

Adicionalmente trabaja en los mis impor-
tantes sectores industriales del pafs, como
es el sector petrolero. También se han
creado divisiones para riesgos bancarios,
servicios financieros, delitos y fianzas. La
oficina principal de AILU. en Ecuador se
encuentra en Quito con sucursales en

Guayaquil y Cuenca.

Segiin la opinién de Eduardo Padula,
gerente de accidentes personales de A.LU.,
lo que convierte a esta compaiifa asegura-
dora en lider del mercado ecuatoriano, es
bésicamente su capacidad de reaseguro. A
causa de su gran volumen de negocio no

necesila contratar reaseguros en el exterior
pues lo hace dentro del propio grupo en
forma précticamente automitica, lo que
facilita el trdmite y permite tarifas mis
competitivas.

Internacionalmente, en base a pardmetros
norteamericanos, se exige a las filiales del
grupo un crecimiento anual del 24 por
ciento en délares. A.LU. del Ecuador ha
tenido una expansién en 1990, en ciertas
dreas del 229% vy, en otras, del 80%.

En su iltimo Balance Publicado AIU.
Cuenta con una cifra en ventas de
4.400'000.000 de sucres.

Ante la eventualidad de una crisis econé-
mica en el pais, el seguro es uno de los
sectores menos afectados y més necesarios,
pues es el factor fundamental para la protec-
cién de bienes y personas, ya que la inesta-
bilidad econémica aumenta los riesgos.

De acuerdo con el periédico norteamericano
The Global 1000, el cual presenta las mil
empresas mds grandes del mundo, encon-

tramos a A.LG., como la primera empresa
de seguros a nivel mundial con un avance de
20 puntos en 1990 con respecto a 1989.
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MERCADO ASEGURADOR ECUATORIANO: CIFRAS 1990

Ing. Carlos Rabascall S.
Lcdo. Carlos Wilison A.

Al 31 de diciembre de 1990 conforman el mercado
ecuatoriano 32 compafiias de seguros legalmente establecidas
y autorizadas por la Superintendencia de Bancos que es su
6rgano de control; de éstas, 21 son de capital nacional, 4 de
capital mixto y 7 de capital extranjero. Cabe anotar que una
de ellas, Aseguradora del Sur, inici6 sus operaciones el 25 de
enero de 1990 en la ciudad de Cuenca.

Basados en las cifras que las 32 compafiias aseguradoras han
publicado en los principales diarios del pais sobre sus estados
financieros, determinamos que el Primaje Neto Total de
Cancelaciones durante 1990 fue de S/. 80.265.004.428,00 lo
que comparado con los S/. 52.825.946.000,00 de 1989 refleja
un crecimiento del mercado de un 52%. Para mayor claridad
sefialamos que el Primaje Neto de Cancelaciones se obtiene
de la diferencia de Primas Recibidas, y Liquidaciones y
Rescates.

En esta primera parte de nuestro anilisis segmentaremos al
mercado de acuerdo a la composicién del capital de las
diferentes compafiias de seguros.

El nivel de primaje obtenido durante 1990 se distribuyd de la
siguiente forma:

Nacionales: S/. 49.021.550.115,00
Mixtas: 12.093.347.818,00
Extranjeras: 19.150.106.495 .00
Total: S/. 80.265.004.428,00

De acuerdo a estas cifras podrdn notar que las 21 compafiias
de capital nacional lideran el mercado ecuatoriano ya que
tienen una participacién en el mismo de un 61%, le siguen
las de capital extranjero con un 24% vy, por iltimo, las de
capital mixto con un 15%.

En cuanto al Patrimonio (Capital y Reservas mas Utilidades
del Ejercicio Anterior) de las 32 aseguradoras al 31 de
dicicmbre de 1990 fue de S/. 9.395.521.241,00 que se
distribuyen de la siguiente forma:

Nacionales: S/. 4.816.459.680,00 51%
Mixtas: 2.286.256.224 00 24%
Extranjeras: 2.292.805.337,00 25%
Total: S/. 9.395.521.241,00 100%

Como se puede apreciar las compaiiias de capital mixto y
extranjero (11 en total) representan el 49% del patrimonio de
todas la aseguradoras, en cambio las 21 de capital nacional el
51%. Esto se debe, bdsicamente, a que la compaiiia
Ecuatoriano-Suiza (mixta), una de las mds antiguas en el
pais, tiene un patrimonio de S/. 1.037 millones que
representa el 11% del patrimonio total del sector.

En lo que se refiere al Indice de Rentabilidad (Utilidad del
Ejercicio/Patrimonio) tenemos que las m4s rentables son las
compafifas de seguros de capital extranjero con un promedio
de rentabilidad de un 44%; siguen las de capital nacional con
un 42%, y, por tltimo, las de capital mixto con un 27% de
rentabilidad promedio.

El nivel de Siniestros Pagados del mercado durante 1990 fue
de S/. 46.195.908.185,00 lo que significa un indice de
siniestralidad total de un 57%, superior al 51% de 1989 en
que se pagaron siniestros por S/. 27.178.091,00

La participacién de cada sector con relacién al total de
siniestros en 1990 fue de:

Nacionales: S/. 30.175.327.366,00 65%
Mixtas: 6.302.380.420,00 14%
Extranjeras: 9.718.200.399.00 21%
Total: S/. 46.195.908.185,00 100%

El indice de siniestralidad (siniestros pagados/primas netas de
cancelaciones) de cada sector fue:

Nacionales: 62%
Mixtas 52%
Extranjeras 51%
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Las Primas de Reaseguros Cedidos durarite 1990 fueron de S/.
54.433.542.159,00. Esta cifra nos determina que el mercado
asegurador para el ejercicio pasado mantuvo una retencién (*)
de sus negocios del orden del 32%, mds alto que 1989 que se
retuvo un 30% (las primas de Reaseguro Cedidos durante
1989 fueron de S/. 36.936.865.000,00).

Por sector la tasa de retencién fue de:
Nacionales:

Mixtas:
Extranjeras:

39%
33%
36%

*Primas de Reaseguro Cedido

-1 x 100
Primas Netas de Cancelaciones

En la segunda parte de este estudio vamos a analizar la
composicién del mercado por compaiiia.

Antes de iniciar este andlisis debemos indicar que hay que
considerar que existen tres aseguradoras que trabajan en un
solo ramo (Cia Nacional de Seguros Agropecuarios en
seguros agricolas, Panamerican Life en seguros de vida, y,
Confianza Cia de Seguros y Reaseguros S.A. que opera en
seguros de fianza) y dos que trabajan solo dos ramos (El
Dorado C.A. en seguros de fidelidad y fianzas y, Memorias en
seguros de vida en grupo y enfermedad). Esta observacion es
védlida porque es légico que estas iltimas no pueden ser
~comparadas bajo los mismos pardmetros con las demds
aseguradoras ya que les llevan una ventaja considerable en
cuanto al primaje.

Cabe anotar que no hemos podido realizar un andlisis de las
aseguradoras por ramo ya que aiin no se ha podido obtener
dicha informacién.

El patrimonio de las compafifas de seguros en 1990 fue de S/.
9.395.521.241,00 lo que significa un incremento de un 38%
en relacién al de 1989 que fue de S/. 6.795.094.000,00; més
bajo que la inflacién. ;

De acuerdo al cuadro No. 1 la aseguradora con el mayor
patrimonio es Ecuatoriano-Suiza  (mixta) con S/.
1.037.213.166,00; le siguen -en millones de sucres- La
Unién, 701 (nacional); Cigna, 700 (extranjera); La Nacional,
625 (mixta); Céndor, 582 (nacional) y; Coopseguros, 570
(nacional).

Las scis més grandes compaiiias de seguros en patrimonio

representan, solo ellas, el 55% del patrimonio total del
sector.

Es de anotar que las aseguradoras que operan solo uno o dos
ramos estdn ubicadas en el siguiente ranking:

Confianza: 16
Conasa 18
El Dorado 23
Memorias 24
Palic 29

Cabe destacar que el principal accionista de Conasa es el
Banco Nacional de Fomento.

Al cierre del ejercicio de 1990 la rentabilidad de las 32
compaiiias de seguros fue de un 39,1% promedio, levemente
inferior al 39,6% promedio de 1989.

Las empresas de mayor rentabilidad, segiin podemos apreciar
en el Cuadro No. 2 son Commercial Union (extranjera), El
Fénix (nacional), Alianza (nacional); Memorias (nacional),
Equinoccial (nacional) y, El Dorado (nacional); de éstas, solo
tres alcanzaron un rendimiento superior a su patrimonio
(Commercial Union 123%; El Fénix 115%; y, Alianza
103%).

Las seis compafiias de seguros que m4s utilidades obtuvieron
durante 1990 (ver cuadro No. 3) fueron -en millones de sucres-
Ecuatoriano-Suiza, 559; La Uni6n, 313; Commercial Union,
298; Sulamérica 282; Equinoccial 261 y; Sudamérica 215.

Al revisar las utilidades debe analizarse también el nivel de
siniestralidad de cada una para poder asi determinar si las que
se han obtenido son utilidades que responden al giro del
negocio (técnicas) o generadas por inversiones de tipo
financiero o por efectos cambiarios.

Una vez analizados estos primeros pardmetros debemos decir
que las aseguadoras no tienen una motivacién adecuada para
incrementar no solo su patrimonio sino también sus
retenciones.

Veamos el por qué, para ello analizaremos cuales son los
recursos financieros con que cuenta una aseguradora:

- su capital, que son los recursos propios con que cuenta y,

- las primas que no son otra cosa que el precio del seguro que
conviene con sus clientes (no hablamos de los diferentes
ingresos financieros que generan las reservas retenidas porque
éstas se derivan de las primas).
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Segin el Articulo 29 de la Ley General de Compaiias de
Secguros, las inversiones de éstas deben ofrecer garantias de
scguridad, liquidez y rentabilidad, en relacion con ¢l
vencimiento de las obligaciones que cubren.

La ley obliga a las aseguradoras a invertir un 40% del capital
pagado y rescrvas legales de la siguicnte manera:

a) El 15% en papeles de la Corporacién Financiera Nacional
cuyo rendimicento es aproximadamente un 35% anual.

b) El 25% en bonos, certificados y otros titulos emitidos por
el Estado, cuyos rendimientos -por lo general- son
inferiores a la tasa minima atractiva que establece el
mercado de inversiones.

Como se puede apreciar, no solo que estas inversiones
obligatorias tienen un rendimiento muy inferior a lo que
generan las inversiones financieras en instituciones privadas,
sino que ademads tienen un comiin denominador que es que
estas inversiones obligatorias rinden por debajo de la real tasa
de inflacién. Es de anotar que en el ultimo afio los bonos del
Estado han mejorado su rendimiento pero su tasa sigue siendo
igual o inferior a la de inflacién.

Seria importante que se reforme la ley en lo que tiene que ver
con este tema ya que resulta paradéjico que las compafifas que
venden proteccién no puedan defender una gran parte de sus
recursos de la inflacién.

En cuanto al Primaje Neto de Cancelaciones (ver cuadro No.
4) podemos sefialar que Equinoccial (nacional) lidera el
mercado con S/, 10.602 millones. Le siguen Cigna con
S/. 6.717 millones, Rocafuerte con S/. 6.555 millones,
Continental con S/. 4.986 millones, American Home con
S/. 4.582 millones y Sulamérica con S/. 4.373 millones.

Las seis compafifas de seguros mas grandes en primaje
abarcan un 47% del total del mercado. Esto sin duda nos
refleja que la cartera en seguros no es tan dispersa.

Es de sefialar, como ya lo anotdramos, que hay aseguradoras
que no pueden medirse bajo los mismos pardmetros ya sea
porque operan en uno o dos ramos, recién han iniciado sus
operaciones o han cambiado de propietarios (el caso de
Metropolitana cuyo paquete accionario estd hoy en manos de
A.LU. y Diners Club del Ecuador).

Es importante destacar, también, que mucho influird en que
manos se encuentran los seguros del Estado ya que éstos
pueden variar de un afio a otro.

Al afio 1989 las seis compafifas de seguros que obtuvieron
mayor primaje fueron:

Equinoccial S/. 5.497.382.275,00
Rocafuerte 4.454.699.252,00
Cigna 4.342.275.706,00
El Fénix 3.601.663.584,00
American Home 3.263.911.744 00
Sucre 3.223.902.075,00

Las seis aseguradoras que tuvieron durante 1990 el mayor
indice de siniestralidad fueron (ver cuadro 5) Norwich con un
389%, Conasa con un 148%, Equinoccial con un 98%, El
Fénix con un 70%, Sucre con un 67% y, Amazonas con un
62%.

Con el fin de aclarar el concepto de siniestralidad podemos
sefialar (coloquemos el ejemplo de Norwich con un 389% de
siniestralidad) por cada sucre de prima que recibe esta
compaiifa ha tenido que pagar tres sucres con 89 centavos, es
decir, ha tenido pérdidas técnicas al igual que Conasa.

Por otro lado las seis aseguradoras con més baja siniestralidad
son: Aseguradora del Sur (1,9%), Sudamérica (9,2),
Confianza (12,9), Oriente (22,4%), Memorias (25,7%) y el
Dorado (28,4%).

En cuanto al indice de retencién las aseguradoras que més
retuvieron fueron Sudamérica (87%), Huancavilca (68%),
Coopseguros (64%), Aseguradora del Sur (62%), Continental
(61%) y Sucre (58%).

Las que menos retuvieron durante 1990 (ver cuadro 6) fueron
Confianza (9%); La Nacional y El Dorado (15%); Com-
mercial y Equinoccial (19%), y, Ecuatoriano-Suiza, Norwich
y American Home (21%).

Concluimos sefialando que esperamos que este anélisis sea de
utilidad a quienes estamos vinculados con el sector asegu-
rador.
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guros - Superintendencia de Compaiilas
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PATRIMONIO RENTABILIDAD UTILIDADES
Cuadro No. 1 Cuadro No, 2 Cuadro No. 3
1. Ecuasuiza §/. 1.037.213.166,00 1. Commercial Union 1234% 1. Ecuasuiza §/. 559.118.650,00
2 LaUnién 701.204.199,00 2. El Fénix 1158 2. La Unién 313.412514,00
3. Cigm 700,982.222 00 3. Alianza 103,6 3. Commercial Union 298.653.824,00
4. La Nacional 625.058.555,00 4. Memorias 848 4. Sulamérica 282.185.917,00
5. Céndor 582.589.757,00 5. Equinoccial 83,1 5. Equinoccial 261.322.639,00
6. Coopseguros 570.737.055,00 6. El Dorado 823 6. Sudamérica 215.360.046,00
7. Sudamérica 560.288.113,00 7. Sulamérica 722 7. Cigna 180.139.925,00
8. Rocafuene 518.247.337,00 8. Continental 65,6 8. Céndor 156.676.375,00
9. Sucre 459.383.750,00 9. Atlas 64,0 9. Coopseguros 113.795.275,00
10, Amazonas 403.133.666,00 10. Ecuasuiza 539 10. American Home 109.797.529,00
11.  Sulamérica 391.076.098,00 11. Confianza 523 11. Sucre 107.917.792,00
12 Equinoccial 314.536.674,00 12 La Unién 447 12 Atas 101.813.090,00
13.  American Home 303.215.735,00 13. Panamericana 413 13. Panamericana 101.064.171,00
14. Panamericana 244.867.831,00 14. Sudamérica 84 14, La Nacional 100.870.230,00
15. Commercial Union 241.960.723,00 15. American Home 362 15. Continental 95.369.285,00
16. Confianza 173.825.834 00 16. Céndor 26,9 16. Rocafuene 92.208.374,00
17. Bolivar 164.600.753,00 17. Cigna 257 17. Amazonas 91.639.269,00
18. Conasa 163.614.000,00 18. Sucre 235 18. Confianza 90.963.666,00
19. Atlas 159.150.695,00 19. Amazonas 27 19. El Dondo 83.328.113,00
20. Ecuaseguros 150.755.259,00 20, Ecuaseguros 20,9 20. El Fénix 80.361.847 00
21. Continental 145.273.126,00 21. Huancavilca 20,5 21, Memorias 76.248.134,00
2. Metropalitana 111.143.972,00 22. Coopseguros 199 22, Alianza 75.622.104,00
23. El Dorado 101.243.356,00 23. Rocafuerte 178 23. Ecuaseguros 31.566.523,00
24, Memorias 89.946.413 00 24. La Nacional 16,1 24. Bolivar 25.808.766,00
25. Huancavilca 86.672.532,00 25. Bolivar 157 25. Huancavilca 17.780.450,00
26. Alianza T2971.271 00 26. Oriente 10,8 26. Orente 7.109.173,00
21. El Fénix 69.410.607,00 27. Palic 10,0 27. Palic 5.420.560,00
28. Oriente 65.575.577,00 28. Norwich 1,1 28. Norwich 468.350,00
29. Palic 54.022.818,00 29. Yahuarcocha 1.0 29. Yshuarcocha 410.336,00
30. Del Sur 50.000.000,00 30. Del Sur 0,0 30. Conasa 0,00
31. Yahuarcocha 41.560.519,00 31. Conasa 0,0 31. Del Sur 0,00
32. Norwich 41.259.628,00 32 Metropolitana 0,0 32 Metropolitana 0,00
PRIMAS NETAS DE CANCELACIONES SINIESTRALIDAD RETENCION
Cuadro No. 4 Cuadro Nao. § Cuadro No. 6
1. Equinoccial 10.602.068.313,00 1. Norwich 3894 % 1. Confianza 9%
2 Cigm 6.717.898.953,00 2 Conasa 1483 2. La Nacional 15
" 3. Rocafuene 6.555.965.902,00 3. Equinoccial 98.5 2 Dondo 15
4. Continental 4.986.377.424,00 4. El Fénix 70,5 3. Commercial Union 19
5. American Home 4.582.389.466,00 5. Sucre 67,8 3. Equinoccial 19
6. Sulamérica 4.373.112.949,00 6. Amazonas 62,7 4. Ecuasuiza 21
7. La Nacional 4.056.415.144, 00 7. Rocafuene 61,8 4. Norwich 21
8. Amazonas 3.946.760.812,00 8. La Unién 61,7 4. American Home 21
9. Sucre 3.848.690.993,00 9. Commercial Union 564 5. Alianza 23
10. El Fénix 3.751.916.424,00 10. Metropolitana 56,3 6. La Unién 25
11. Ecuasuira 3.161.462.504 00 11. Cigna 544 7. El Fénix n
12 Céndor 2.957.014.297 00 12.  Coopseguros 51,1 8. Sulamérica 28
13. La Unién 2.902.227.680,00 13. Palic 51,0 9. Céndor 31
14. Panamericana 2.796.343.877 00 14, Continental 50,4 10. Rocafuerte 2
15. Commercial Union 2.436.091.455,00 15. La Nacional 494 11. Panamericana k]
16. Atlas 2.020.525.006,00 16. Sulamérica 482 11,  Metropolitana 35
17. Alianza 1.805.179.581,00 17. American Home 45,0 11. Amazonas 35
18. Ecuaseguros 1.264.626.094,00 18. Ecuasuizs 424 12 Cigm 7
19. Bolivar 1.026.779.177 00 19. Atlas 418 13. Palic k]
20. Coopseguros 1.018.210.737,00 20. Panamericana 41,7 14. Bolivar 39
21. Metropolitana £16.597.596,00 21. Alisnza 394 15. Conasa 41
22. El Dorado 800.820.910,00 22. Huancavilca na 15. Yshuarcocha 41
23, Confianza 763.140.772,00 23. Bolivar 333 15. Atlas 41
24. Memorias 601.333.833,00 24, 323 16. Oriente 44
25. Sudamérica 531.156.615,00 25. Yahuarcocha 322 17. Ecuaseguros 51
26. Huancavilca 519.220.623,00 26. Céndor 3.6 18, Memonas 52
7. Palic 445.876.320,00 27. El Donado 284 19. Sucre 58
28. Yahuarcocha 439.828.4T7 00 28. Memorias 5.7 20. Continental 61
29. Conasa 244 348.724 00 29. Oriente 24 21. Dd Sur 62
3. Onente 129.415.190,00 30. Confianza 129 22 Coopseguros 64
3. Del sur 99.627.843 00 31. Sudaménca 92 23, Huancavila 68
32  Norwich 63.580.737 00 32 Del Sur 19 24. Sudamérica 87
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ASAMBLEA GENERAL

El 21 de marzo del presente afio, se llevé a cabo la Asamblea
General Ordinaria de Miembros de ANACSE. La misma que
contd con la asistencia de las empresas asociadas, a quienes
agradecemos su participacion, pues esta es verdaderamente la
linica manera de llevar adelante a la Asociaci6n.

Estuvieron presentes (en orden alfabético): Asertec, Ceti
Seguros, Ciaseg, Consultores de Seguros, Contraseg, IACA,
LM.S., Intersea, Overseguros, Proseguros, Sayo, Seguranza
y Uniseguros.

Creemosquelamcjormaneradeinfomarsobrelasacﬁﬁdadesdcsempeﬂadasmelﬂanscwmdelpedodo%lenla
Asociacién serd el transcribir los segmentos esenciales del INFORME DE PRESIDENCIA que fuera presentado por el
presidente saliente licenciado Catén Ter4n:

"Brevemente trataré de sintetizar lo realizado y los logros alcanzados.

e

En abril de 1990, debimos buscar en arrendamiento una nueva
sede social que funcionalmente permitiese brindar servicio a
nuestros asociados. Las oficinas que nos acogen nos permiten
contar con dos ambientes separados e independientes, uno para el
atla de capacitacién y el otro para el desarrollo de las labores
administrativas de la Asociacién. El nuevo directorio deberd
comenzar a buscar bases que nos faculten financiar a largo plazo
la adquisicién de una sede propia. El esfuerzo conjunto permite
aunar esfuerzos que vistos individualmente podrian parecer
inalcanzables.

Este proyecto que planteado como inversién comin, podria
despertarinterés en los asociados que verdaderamente comprenden

el significado y trascendencia de Anacse en la supervivencia del
sector del corretaje, debe ser una meta prioritaria del nuevo
directorio.

Labor dificilmente mesurable pero bésica, ha sido el mantener un
didlogo constante y una estrecha vinculacién con la
Superintendencia de Bancos. Creemos que factor fundamental de
la mayor presencia y respetabilidad de ANACSE en el mercado
asegurador, se ha debido a la recuperacién de imagen de
ANACSE ante las autoridades en general y ante la
Superintendencia de Bancos en particular.

El fomentar la relacién personal con las autoridades debe ser una
constante en la gestién futura de las directivas de ANACSE.

Un viejo anhelo de los directorios de ANACSE fue el reactivar la
revista de la Asociacién. En el primer afio de nuestra gestién no
se pudo cristalizar el proyecto, hoy, ...A TODO RIESGO es una
revista que gracias al esfuerzo del consejo editorial cumple un
papel fundamental en el sector al que nos pertenecemos. A mis
de traslucir una presencia, permite afianzar la credibilidad y
respetabilidad de ANACSE en el sector. La revista
tiene una nueva diagramacién y estructura, su formato y
contenido ha merecido comentarios muy elogiosos, el tiraje es
bimensual. Pretendemos en el futuro lograr ediciones a cuatro
colores, que debidamente financiadas a través de anuncios
publicitarios y el auspicio parcial de distintas Compaiifas de
Seguros garantice su estable publicacién.
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3. Importante logro de este afio, es la implementacién sistemética

de cursos técnicos de capacitacién. En el afio 1990 cumplimos
la meta propuesta organizando en forma mensual temas tan
importantes como: lucro cesante, privatizacién del seguro social,
el seguro de vida y asistencia médica, administracién de
siniestros, seguro de transporte mar{timo.

Se prentende para el afio 1991, reiniciar un ciclo que incluya
temas técnicos y de apoyo administrativo y gerencial, con la
participacién de expositores extranjeros que ya han sido
contactados y a quienes se deberd concretar la invitacién, una vez
que el nuevo directorio haya programado sus actividades. Este
no es sino el inicio de la meta real de ANACSE: la Escuela de
Seguros.

En la dltima Asamblea General nos comprometimos a viabilizar
dos proyectos, el del seguro de incendio del Ministerio de
Bienestar Social y el otro, el de la Cimara de Comercio sobre el
seguro de vida y asistencia médica para sus asociados.

Ante una brillante iniciativa de Eduardo Mahauad, CIASEG
entregé a ANACSE como aportacién un estudio técnico juridico
realizado para el Ministerio de Bienestar Social que pretendia
manejar con beneficios comerciales dicho programa. La
comunién de ideales de trasladar esos beneficios en favor de
ANACSE, con el objeto de formar la Escuela de Seguros, es
solo una muestra de lo que el esfuerzo mancomunado permite
realizar,

Al respecto, es grato hacerles saber que se discutié con el
Ministerio de Bienestar Social el texto de la Péliza y el
reglamento de implementacién y en noventa dias existirin
resultados tangibles. En este esfuerzo merece un especial
reconocimiento y aplauso Eduardo Mahaud.

El otro compromiso asumido ante la Asamblea fue el proyecto
Cémara de Comercio, péliza de vida y asistencia médica. A
través de nuestro representante ante la Cémara, sefior Rafael
Matheus conocemos que, aunque con demoras, la Cémara ha
considerado con prioridad la péliza, se ha responsabilizado del
manejo del proyecto a nuestro representante y estamos seguros
que este proyecto seré también un importante generador de
ingresos econémicos para la Asociacién.

. La Ley de Contratacién Puiblica y sobre todo el capitulo
correspondiente a la contratacién de seguros, fue otro de los
temas que nos ha ocupado durante largas horas; apenas tuvimos
conocimiento de cémo se perfilaba la aprobacién de la ley, con
una total exclusién del intermediario de seguros en las
contrataciones del sector piblico, iniciamos una accién ante las
autoridades competentes tanto en el Congreso Nacional como en
la Presidencia de la Repiiblica, a fin de paralizar el avance de la
ley y proponer los cambios necesarios.

Luego de arduas jomadas de trabajo se consiguié que, pese al
veto presidencial al proyecto por razones politicas, se plasme en
realidad una solicitud del sefior Presidente de la Repiiblica de que
se revise en forma total el capitulo correspondiente a seguros y
que se forme una comisién que deberd estar integrada de manera
principal por los representantes de ANACSE, los representantes
de la Superintendencia de Bancos y los representantes de
FEDESEG.

Desgraciadamente los problemas internos por los que ha
atravesado la Superintendencia de Bancos, no han permitido hacer
realidad este tema y nos vemos obligados a esperar que pase la
primera ola de reorganizacién administrativa en esa dependencia,
para reiniciar el didlogo y el trabajo.

Por las mismas razones no se ha podido concretar nuestra Ley de
Corretaje que reposa en manos de los Directivos de Seguros de la
Superintendencia. Comprendiendo que ninguna resolucién podia
tomarse hasta la nominacién del nuevo Superintendente, hemos
decidido esperar prudente-mente el momento adecuado.

. Por otra parte, estuvimos presentes en la Cuarta Conferencia

Nacional de Seguros organizada por la Superintendencia de
Bancos en la ciudad de Cuenca, la delegacién de ANACSE
intervino con ponencias claras sobre los temas del Congreso.
Una vez més, los problemas internos de la Superintendencia no
han permitido hasta la fecha que contemos con la memoria de
esle evenlto.

. El 21 y 22 de febrero se llevé a cabo en Bogoti -Colombia el

Primer Encuentro Internacional Colombo -Ecuatoriano de
Corredores de Seguros, acto preparatorio para el congreso
mundial de seguros que se realizaré en Rio de Janeiro en el mes
de octubre préximo.

Los temas que se trataron en el encuentro se relacionaron con la
privatizacién de la seguridad social, la libre tarificacién y la ley
de corretaje de seguros. Por parte del Ecuador estuvieron
presentes los miembros del directorio y como conferencistas
participaron el licenciado Eduardo Mahaud, el doctor Nicolés
Dueiias y el sefior Rafael Matheus quienes tuvieron elogiosas y

. Luego de varias reuniones y conversaciones se ha logrado

implementar el capitulo de CUENCA presidido por el sefior
Willson Talbot, caballero cuencano con gran espiritu de trabajo
y muy apreciado por sus coterrineos.

ANACSE Cuenca se inicié con pie firme, tiene oficina
independiente, organizacién administrativa y ya ha realizado el
primer seminario de seguros.
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Se encuentra organizando el primer encuentro deportivo y El nuevo Directorio deberd enfrentar con entereza a través de una
tenemos el convencimiento de que ANACSE Cuenca, aportard Comisién especifica y exclusiva la reforma estatutaria.
positivamente para la consecucién de las metas institucionales

en las que nos hallamos empefiados. Se cuenta para eso con la participacién del doctor Alberto Wray

Respecto del capitulo de Guayaquil, lograr su reestructuracién es o e .

la meta, para ello contamos con la intervencién activa y decidida ;
del licenciado Carlos Willson, quien se halla colaborando con kst h“"“’;"‘zz‘;m o “'f"m?;'op"';’ s phe .
nosotros con resultados positivos. POR%; 8. . ApEBtaca. 80 ayapodl reemoisl.odo
realizado, esas acti-vidades no mencionadas, quedanregistradasen
las actas de la Asociacién como expresién tangible del trabajo
realizado por el Directorio.
RERORMAS ESTATUTARISS En resumen, tenemos la satisfaccién del deber cumplido.

La légica evolucién de las Instituciones obliga a realizar en A ustedes amigos y compafieros del Directorio mi gratitud por
forma permanente reformas estatutarias y en el caso de sus consejos, mi felicitacién por su trabajo y el més emotivo
ANACSE, este tema se vuelve urgente. reconocimiento a su dignidad y calidad humana.

NUEVO DIRECTORIO

Se procedi6 en la Asamblea a la eleccién de los miembros del
Directorio que deberd desempefiarse hasta 1992, quedé este
conformado como sigue:

PRESIDENTE: Esteban Acosta - IACA

VICEPRESIDENTE: Alfredo Serrano - CONSEGUROS

SECRETARIO: Julio Morején - IMS
TESORERO: Ramoén Dévalos - ASERTEC
PROTESORERO: Willson Talbot - TECNISEGUROS
Cuenca
PROSECRETARIO:  Xavier Villafuerte - OVERSEGUROS El nuevo Directorio representado por Esteban Acosta
VOCAL: José Oleas - SAYO prest6 el juramento de rigor y ofreci6 trabajar

desinteresadamente por el bienestar de la asociacién
VOCAL SUPLENTE: Carlos Willson - CETI, Guayaquil continuando con el mismo impulso.



Produccion

EVOLUCION DE LA TECNICA

3. NUEVA TECNOLOGIA

La Técnica de la produccién de seguros es una técnica nueva que se aplica a
una nueva disciplina. La evolucién continua de nuestra sociedad nos impone
el encontrar métodos nuevos que permitan seguir el paso a la evolucién
adelanténdonos a ella de ser posible.

Para lograr nuestro propésito necesitaremos encontrar una metodologia que
nos permita estructurar la accién y luego desarrollarla.

2) Método de Transferencias

Qué se entiende por TRANSFERENCIAS? en el sentido més amplio es la
influencia que toda actividad, a) pueda tener sobre toda actividad; b) produ-
ciendo aumento, disminucién o estabilidad de rendimientos.

Siendo la Produccién de Seguros una disciplina nueva, se debe considerar co-
mo factor importante la influencia o "transferencias” que ésta haga de otras
Jiscioli

La transferencia no se refiere en si a un traslado de contenidos sino més bien
a un principio aplicable en nuevas circunstancias. Como ejemplo podemos
decir que el Productor diagnostica no enfermedades fisicas para aplicar
remedios, sino problemas econémicos para aplicar soluciones. Es clara la
transferencia de principios y no de contenidos.

Lo importante es el procedimiento y éste debe apoyarse en la mayor habilidad
para generalizar y para aplicar la transferencia de las pautas sprendidas a las
nuevas situaciones.

b) Aplicacién del metédo de transferencias

Serd importante concretar las aplicaciones de lo expuesto, asf tenemos que:
El Productor de Seguros, actiia como el vendedor al ofrecer a su cliente
un bien (aunque intangible) a cambio del pago de una prima.

- La Produccién se asemeja a la medicina, pues, en los dos campos se
ofrece luego de un diagnéstico, una solucién a una situacién dada.

- El Productor, puede compararse a un abogado pues asesora a un cliente
antes del otorgamiento de un contrato (péliza) y colabora con este cliente
en todos los conflictos y problemas que surjan de la contratacién de la
poliza.

- El Productor actuari de manera parecida a la de un ingeniero, al menos,
cuando estudia y administra riesgos relacionados con la construccién, la
industria, la ingenierfa, etc.

- El Productor se asimila a un siquiatra, al penetrar en lo profundo de sus
clientes para captar deseos no expresados, temores reprimidos y poder
colocar al cliente en una érbita de apertura que permita una transmisién
perfecia y total de los mensajes.

El Productor es en parte educador, pues, realiza una ardua labor didictica
en el campo de la previsién y del ahorro.

- El Productor debe sacar provecho de la oratoria, y utilizar de dicha dis-
ciplina todos los recursos para la transmisién clara de sus pensamientos.

- El Prodcutor de Seguros es en s{ mismo una EMPRESA modema que ha
transferido de muchos campos la experiencia necesaria para su desarrollo.

4. UNA TECNICA NUEVA

En la actualidad la producccién de seguros, ha superado el empirismo de sus

inicios y se distingue ".... por un profundo conocimiento del propio producto

desde el punto de vista del cliente, un estudio sistemitico de la zona de

operacién, una programacién atenta de la actividad, una preparacién ciudadosa

de las visitas y una vigilancia permanente de la propia actividad para man-

tenerse siempre al dia, alerta a las innovaciones que puedan mejorar su propio
jimiento”! (Butazzi, Ubaldini).

No se puede ya hablar del arte de la Produccién de Seguros pues se ha con-
vertido en una Técnica con tecnblogos cada vez mejor preparados, mis
capaces y absolutamente seguros de s{ mismos.

El mundo de la Produccién no permite la duda, la imprevisacin, se ha crea-
do un mundillo de un nivel tan alto de profesionalizacién que todo pescadillo
inexperto y sin el suficiente conocimiento podria quedar atrapado en las redes
de la tecnocratizacién.

Asesoramiento ante todo

Dentro del esquema del productor modemo se halla en primer lugar el aseso-
ramiento al cliente con el fin de llegar a satisfacer sus necesidades. A dife-
rencia del concepto de la vieja guardia en el que el principal objetivo era la
venta de toda costa sin considerar la real necesidad del asegurado.

El productor modemo inicia una venta con un estudio profundo del cliente al
que se va a dirigir, analiza con €] altemativas de acuerdo a sus necesidades; en
la venta actual de seguros no existen dos pdlizas idénticas, pues estas se crean
de acuerdo al perfil de cada cliente.

El productor de hoy se convierte en un constante asistente del asegurado, cre-
ando de esta manera lazos permanentes entre el productor-asesor y su cliente.

Esta es una importante caracterfstica de la nueva escuela de produccién, la
creacién de vinculos profundos y duraderos que solamente se rompen bajo

Una técnica con estructura blen definida

Sea cual sea el medio en el que se trabaje o quien realice una venta deter-
minada, existe un proceso definido que consiste en las siguientes etapas:

1. Buscar los candidatos potenciales y tratar de seleccionarlos ETAPA DE
PROSPECCION.

2. Fijarse metas y objetivos, preparar el plan a seguir, preparar al cliente de
la mejor manera, auto-organizarse: ETAPA DE LA ORGANIZACION Y
PREPARACION.

3. Dirigir la entrevista de manera a transformar todo interés del cliente en
deseo: ETAPA DE LA ENTREVISTA.

4. Utilizar en la entrevista los métodos més adecuados para la mejor com-
penetracién con el cliente, estos son los RECURSOS GENERALES.

5. Saber utilizar para el cierre de una entrevista ciertos RECURSOS
ESPECIALES.

(Continuard)
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desde Cuenca

SEMINARIO DE SEGUROS

Dentro de las actividades que Anacse Cuenca ha realizado a comienzos de
1991, esté el Primer Seminario de Seguros efectuado del 30 de enero al 1 de
febrero de 1991, en los locales de la Cémara de Comercio.

Para Anacse Cuenca, este Primer Seminario de Seguros fue un acto muy
importante, pues en €l se manifiesta la consecucién de uno de los objetivos
principales de esta asociacién, como es la de capacitar profesionalmente a sus
asociados en beneficio de nuestros clientes y del mercado asegurador local.

Este seminario tuvo el apoyo de dos distinguidas Compafifas de Seguros y
muy importantes como son A.LU y Cigna, al habemos colaborado con los
expositores, el Sr. Dr. Vicente Delgado y el Sr. Ivén Quirola.

El Corredor de Seguros, desempeiia un papel indispensable en la contratacién
de las Pélizas de Seguros, como ustedes saben, el negocio de los Seguros es
muy complejo pues la mayoria de las pblizas; salvo las de Incendio y
Transporte son diferentes en cada Compafifa Aseguradora, por lo que se
necesita tener conocimiento de todas ellas, lo que nos ha convertido a cada

uno de los asociados en expertos que dia a dia necesitamos adquirir mayores

Es equivocado el aseverar que una Compafifa de Seguros puede dar mejor
servicio en mejores condiciones directamente al cliente, pues su estructura y
mentalidad estén discfiadas para defender sus intereses sin que esto quiera decir
que no pueden ofrecer un buen producto; a diferencia de nosotros los
Corredores de Seguros que somos exclusivamente empresa o personas de
servicio, que conocemos las pélizas, altemativas y condiciones de todas las
Compafifas de Seguros que trabajan en nuestro medio, de tal manera que
podemos acon-sejar a nuestros clientes sobre su mejor opcidn.

Estamos seguros que en el futuro Anacse Capi-tulo Cuenca, en colaboracién
con los otros capitulos de otras ciudades y las Compafifas de Seguros, irin
nutriendo al mercado de personal capacitado que garantizar nuestro trabajo.

CONFERENCISTAS INVITADOS

Ec. Luis Romero, Gerente Tecniseguros, Quito
Tema: Péliza de Lucro Cesante por Incendio y Rotura de Maquinaria

Sr. Ivéin Quirola, Gerente de Transportes, CIGNA, Quito
Tema: Péliza de Transporte

Dr. Vicente Delgado, Gerente ALU., Quito
Tema: Aspectos legales de la pélizas

A este evento asistieron Gerentes y funcionarios de las Compaiiias
Corredoras de Seguros, Superintendencia de Bancos y personas vinculadas al
ramo de los Seguros, resultando todo un éxito gra-cias al apoyo y
colaboracién de los organizadores y asistentes, quienes expresaron su
satisfaccién y su pedido para que estos Seminarios continden y en lo
posterior puedan abarcar no solo a Corredores sino también a Compaiifas
Aseguradoras, con el fin de incrementar el nimero de conferencistas y

participantes.

DEPORTES

El lero. de marzo 1991, Anacse Cuenca organizé  |os equipos participantes son:

el primer Campeonato de Ecuabolley entre Corre-

dores de Seguros, la inauguracién estuvo a cargo JHONSON Y ASOCIADOS

del sefior Willson Talbot. TECNISEGUROS
AUSTRAL CORREDORES

Este evento tuvo lugar en las canchas de las SEGUROSCA /FRANSEG

nuevas oficinas de Seguros Rocafuerte.

Se nombro a la sefiorita deportes Anacse 1991,
resultando electa la sefiorita Peggy Torres madrina
del equipo de Tecniseguros. Se otorgé el trofeo
para Austral Corredores como equipo mejor
uniformado.

T. CEDILLO / CORRESUR / M. FREIRE

Al momento se estén desarrollando los partidos
entre los equipos establecidos previamente; y la
clausura de este campeonalto esla previsio para el
5 de abril en los salones del Cuenca Tenis y Golf
Club, donde se haré la entrega de los trofeos a los
equipos campedn y vicecampedn del tomeo.
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NUEVOS MIEMBROS
INTERSEA CIA. LTDA. LEOSEGUROS DAYOLA CIA. LTDA.
Gerente: Ing. Ricardo O'Hara Gerente: Sr. Alfonso Moya Gerente: Ledo. Adén Alba
Direccién:  Victor Manuel Rendén 401, Direccién: Reina Victoria 134 y Patria Direccién:  San Ignacion 1076 y Gonzdles Sudrez
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300-643 300-546
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Preocupados siempre por el avance de la Asociacidn, hemos querido compartir con ustedes el siguiente mensaje;
esperamos llamar la atencién sobre lo que debemos evitar y reavivar asf la conciencia del deber y la responsabilidad en
nuestros socios de hoy y en los que un dia lo serdn.

COMO MATAR UNA ASOCIACION

No concurra a las sesiones.
Si concurre, llegue tarde.
Si el tiempo esté malo, tampoco vaya.

Si asiste a la sesién, encuentre fallas a la Directiva y a los
demés socios.

Nunca acepte una comisién, porque es mis ficil criticar que
hacer las cosas.

A pesar de todo, péngase usted molesto si no lo nombran para
alguna comisién; pero si es nombrado, no asista a las
reuniones de la comisién.

Si el Presidente le pide que dé su opinién sobre un asunto
importante, digale que no tiene nada que decir. Despiies de la
sesién, diga a todos c6mo deberian hacerse las cosas.

No haga més de lo absolutamente necesario, pero cuando los
demés miembros se pongan a trabajar con toda voluntad, y
desinteresadamente usen su habilidad para que las cosas
caminen bien, entonces, grite usted que la asociacién estd
dominada por una argolla.

Atrisese en el pago de las cuotas, lanto como sea
posible; o mejor, no las pague.
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No se moleste en conseguir nuevos socios para la institucién,
deje que el secretario lo haga.

Cuando se organicen banquetes o alguna fiesta, diga a todo el

mundo que se estd gastanto dinero en hacer tonterias; que se va
a hacer mucho ruido sin conseguir nada.

Cuando no se organicen banqueles o fiestas, diga a todo el
mundo que la asociacién estf muenta y que necesita que le
amarmen una lata para hacer ruido.

No solicite tarjeta para la fiesta o banquete hasta que estén
todas vendidas.

Entonces, grite que las suyas las han olvidado.
Si consigue tarjetas, no las pague.

Si le llega a usted el peri6dico o revista de la asociaci6n, no
los lea, si no le llegan, quéjese inmediatamente al Secretario.

Si se le pide sentarse a la mesa de Presidencia, rehise
modestamente.

Si no se lo piden, renuncie a la asociacién.

P.D.: Miremos hacia el futuro. Y aceptemos como
ejemplo de la grandeza, aquella frase memorable de
Abraham Lincoln: "Yo no sé qué fue mi abuelo. Me
interesa mucho més saber que serd mi nieto”,

FUENTE: Revista “Scgurcs” de la AAAP.AS.

o
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